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RESUMEN

El desarrollo de este trabajo de investigacion describe el desarrollo, influencia e
implementacion, referente a nuestro problema identificado en Inversiones Bacon
dando como propuesta la integracion de una Asistente Virtual para optimizar las
ventas, ademas se definieron los objetivos de nuestra investigacion que es
Determinar la mejora de Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar las
ventas de productos en Inversiones Bacon, también especificos Determinar la
mejora de la Inteligencia Artificial conversacional en la eficiencia establecida por la
Empresa Inversiones Bacon y Determinar la influencia de la inteligencia Atrtificial
Conversacional en el crecimiento de las ventas de la Empresa Inversiones Bacon,
por lo que el desarrollo de esta tecnologia se aplica la metodogia SCRUM, con
lenguajes de programacién Javascript con su Framework React, Php con su
Framework Laravel, ademas para el Asistente Virtual el lenguaje Python, también
para la gestion de la informacion la base de datos MySQL.

Por otro lado el tipo de la presente investigacion es aplicada con enfoque
cuantitativo, asi mismo tiene un disefo pre-experimental, el instrumento que apoyo
para la evaluacion de la recoleccion de datos es la ficha de registro, asi mismo se
determind una poblacién de 44 ventas, en la cual la medicion estadistica para la
confiabilidad de los Indicadores tiene un intervalo de 44 ventas respectivamente de
sus ventas diarias.

En cuanto a los resultado mostraron una mejora estadistica para la Eficiencia de
Ventas y Crecimiento de Ventas, en cuanto a nuestro primer indicador una mejora
del 20%, para el segundo indicador una mejora del 32%, por tal motivo se concluyo
que la Inteligencia Artificial Conversacional optimiza las ventas de productos
referente en lo obtenido en nuestro PreTest y PostTest.

Palabras clave: Asistente Virtual, Ventas de Productos, Lenguajes de
Programacion.
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ABSTRACT

The development of this research paper describes the development, influence and
implementation, referring to our problem identified in Bacon Investments giving as a
proposal the integration of a Virtual Assistant to optimize sales, in addition the
objectives of our research were defined which is to determine the improvement of
Conversational Artificial Intelligence to optimize product sales in Bacon Investments,
also specific to determine the improvement of conversational Artificial Intelligence in
the efficiency established by the Company Inversiones Bacon and Determine the
influence of Conversational Artificial intelligence on the sales growth of the Company
Inversiones Bacon, so the development of this technology is applied the SCRUM
methodology, with Javascript programming languages with its React Framework,
Php with its Laravel Framework, in addition to the Python language Virtual Assistant,
also for the management of information the MySQL database.

On the other hand, the type of the present research is applied with a quantitative
approach, it also has a pre-experimental design, the instrument that supports for the
evaluation of data collection is the registration form, a population of 44 sales was
also determined, in which the statistical measurement for the reliability of the
Indicators has an interval of 44 sales respectively of their daily sales.

As for the results showed a statistical improvement for Sales Efficiency and Sales
Growth, as for our first indicator an improvement of 20%, for the second indicator an
improvement of 32%, for this reason it was concluded that Conversational Artificial
Intelligence optimizes the sales of products referring to what was obtained in our
PreTest and PostTest.

Keywords: Virtual Assistant, Product Sales, Programming Languages.
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l. INTRODUCCION



En estos ultimos afos, la tecnologia desempend un papel fundamental en las
actividades cotidianas de las personas, incluyendo la compra de productos y
servicios a través de aplicaciones moviles que permiten realizar transacciones con
solo presionar un boton. Para las organizaciones, el cliente es el eje central de su
crecimiento, razén por la cual, en todo el mundo se enfocaron en mejorar sus
procesos mediante la implementacion de tecnologias que les permitieron brindar
experiencias unicas y novedosas, especialmente en la gestion de ventas, ya que
esto fortalece el vinculo con sus clientes.

En el ambito internacional, segun un estudio realizado por la consultora McKinsey, el
50% de las empresas tienen una mala gestién de ventas, lo que se traduce en una
pérdida de entre el 10% y el 20% de las ventas anuales. Esta falta de eficacia en la
gestion de ventas se debe a varios factores, entre los que se destacan la falta de
capacitacién del personal de ventas, la falta de una estrategia clara de ventas y la
falta de seguimiento de los clientes potenciales. Ademas, segun un estudio
publicado en el periddico virtual Times Live de la Republica de Sudafrica por
Jourdaan (2019), las empresas también pueden experimentar problemas en su
gestion de ventas debido a la falta de personal disponible para atender las
demandas de los clientes. Este problema puede llevar a tiempos de respuesta
prolongados y una mala atencion al cliente, lo que puede afectar negativamente las
ventas.

En América Latina, el problema de la gestién de ventas es una situacion recurrente
en muchas empresas. Segun Garcia (2017), una mala gestion de ventas puede
llevar a la disminucion de los ingresos y a la pérdida de clientes, afectando la
viabilidad de la empresa. Esto se debe a la falta de un sistema de seguimiento de
ventas, lo que puede llevar a la pérdida de oportunidades de venta y a la falta de
informacion para la toma de decisiones. Segun el articulo publicado por la revista
América Economia (2019), el 40% de las ventas no se concretan debido a la falta de
seguimiento por parte de los vendedores, lo que se traduce en una pérdida
econdmica significativa para la empresa.

Por otro lado, en el pais de Argentina, segun la tesis de Pires, Fuentes y Torres
(2019), publicé su tesis titulada “Analisis de la gestibn de ventas en empresas
argentinas”, menciona que la falta de capacitacion y entrenamiento del personal de
ventas ha sido identificada como uno de los principales problemas que afectan la
eficiencia de la gestidon de ventas en las empresas argentinas. Esta situacion se ha
visto agravada por la falta de inversibn en tecnologias de la informacién y
comunicacion (TIC) y la escasa implementacion de herramientas de analisis de
datos y monitoreo de la gestién de ventas. Por otro lado, segun Rovira (2018), en su
tesis de maestria titulada “Problemas en la gestion de ventas en empresas
argentinas” menciona que la falta de integracién y comunicacion entre los diferentes
departamentos de la empresa ha generado una falta de vision global del proceso de



ventas, lo que ha llevado a errores en la toma de decisiones y a una gestion poco
eficiente del proceso de ventas.

En un escenario nacional, el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2019)
publicé un informe técnico "Demografia Empresarial en el Peru", durante el afio
2018, se produjo la desaparicion de 133,186 empresas a nivel nacional, siendo el
cuarto trimestre el periodo con el mayor numero de bajas. Esta situacion se debe a
la gestion de ventas empirica que llevan a cabo, la falta de una estructura y analisis
adecuados. Es importante destacar que la gestion de ventas no se enfoca
unicamente en aumentar las ventas, sino en la implementacion de estrategias para
mejorar continuamente el desarrollo organizacional, dandole prioridad a los clientes,
quienes son una pieza clave en este proceso. Otro problema importante en la
gestion de ventas en Peru es la falta de uso de herramientas tecnoldgicas para la
gestion de ventas. Segun un informe de la consultora Capgemini (2018), solo el 28%
de las empresas peruanas utiliza herramientas de automatizacion de ventas, lo que
limita su capacidad para gestionar eficazmente sus procesos de ventas y reducir sus
costos operativos.

La presente investigacion se desarrollé en la empresa Inversiones Bacon, la cual se
dedica a la venta de productos y servicios personales. La empresa ha
experimentado un crecimiento acelerado gracias al liderazgo emprendedor de su
propietario, a pesar de contar con un personal muy limitado. La empresa trabaja con
el método de inventario cero, lo que significa que no mantiene un stock de productos
disponible para la venta inmediata. A pesar de que la empresa ofrece productos de
alta calidad, en los ultimos meses ha experimentado problemas en su gestion
especialmente en cuanto a la modalidad de venta. Actualmente, la empresa cuenta
con dos formas de compra: la primera, a través de su cuenta de WhatsApp, donde
los clientes experimentan tiempos de respuesta prolongados, que oscilan entre 1y 2
horas debido a la falta de personal. La segunda forma de compra es de forma
presencial, donde la empresa no puede atender la compra inmediatamente debido a
su metodologia de trabajo en inventario cero, por lo que el cliente solo puede
acercarse a realizar el acuerdo de la compra. En este sentido, resulta evidente que
el tiempo de atencién al cliente es un factor crucial para lograr ventas efectivas.

Por otro lado después de lo evidenciado en el contexto de la empresa se
identificaron datos referente a sus ventas de los meses respectivos de este afio
2023 visualizados en la FIGURA N° 01, en la cual sus ventas no fueron constante
en su promedio de ventas, la cantidad de ventas esperadas en este mes de Mayo
fueron de 60 unidades de parrillas contando de cualquier modelo estandar de
tamano, por lo que la empresa no alcanzé con su establecido del ultimo mes, esto
conllevo a que se vendieron la unidades de 40 parrillas con lo cual se puede
evidenciar la eficiencia en las ventas.




Ademas, mediante un analisis de los datos referente al crecimiento de ventas por
parte de la empresa en el aio 2023, se reflejé en la FIGURA N° 02 que el promedio
de ventas mensuales eran bajos, ya que al tener la demora de tiempo en muchas
ocasiones en la adquisicion de una compra de parrilla ocasiona la no conclusion de
una venta por parte de la empresa Inversiones Bacon, asi mismo determina que los
resultados de ventas no son consecuentes y los resultados estan variando, también
este indice concluye si la empresa tiene un crecimiento sostenibles y real..

Segun lo planteado en el caso, en esta investigacion se encontraron oportunidades
de mejora en la gestion de ventas de la empresa Inversiones Bacon. Nuestra
intencion como encargados de esta investigacion fue aportar nuestros
conocimientos tecnolégicos en la implementacion de soluciones innovadoras.
Ademas con relacion a estudio similares existentes referente a nuestro tema, se
identificaron diversas tecnologias para dar soluciones a nuestra problematica, en la
cual son los ChatBots para una mejor interaccion con los clientes al realizar una
consulta, Big data para el manejo de la gran magnitud de datos en las ventas,
business analytics para el analisis constante en los datos de entrada del dia a dia en
la ventas realizadas por las empresa, Con este fin, se propuso la implementacion de
un asistente virtual que da mediante una auditoria con atenciones personalizadas en
tiempo real. De esta forma, los clientes acceden a este proceso desde cualquier
lugar y en cualquier momento, lo que aumento la eficiencia de las ventas de
parrillas, también mejorando su tiempo de duracion de una venta realizada, esto
conllevando a un crecimiento en las ventas de la empresa Inversiones Bacon.

Por lo cual la empresa con la situacion actual considera como problema general:
¢ Como la Inteligencia Artificial Conversacional mejora el proceso de ventas de
productos en la Empresa Inversiones Bacon?, ademas los siguientes problemas
especificos: ¢De qué manera la Inteligencia Artificial Conversacional mejora en la
eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon?, como segundo tenemos:
¢ Como la Inteligencia Artificial Conversacional influye en el crecimiento de las
ventas en la empresa Inversiones Bacon?.

Esta investigacion se justifica mediante el enfoque de la relevancia social, ya que un
adecuado gestidén de ventas brindara una mejora en el crecimiento de la empresa
Inversiones Bacon, por otra parte el indice de eficiencia de las ventas se mejoré
mediante la constancia de cumplir con lo establecido como meta por la empresa
Inversiones Bacon referente a sus ventas, asi mismo mediante la tecnologia de la
Inteligencia Artificial mejord el tiempo de atencion, ademas esto fortalece al indice
de crecimiento de las ventas, mediante la contribucién a la empresa para el
crecimiento en sus ventas, ademas se obtuvo resultados sostenibles referente a sus
ventas, por lo tanto se justifica a través de implicaciones por que este proyecto
busca la optimizacion de la gestion de ventas de los productos mediante el apoyo de
nuevas tecnologias, asi mismo busca una mayor facilidad para el contacto y
comunicacion con los clientes a tiempo real y desde cualquier lugar.



Por otro lado, la relevancia tedrica, alcanza en dar nuevos conocimientos sobre la
importancia de las tecnologias existentes, asi mismo sus soluciones mediante su
analisis y métodos desarrollados desde las PYMES a grandes empresas, ademas la
importancia de este trabajo de investigacidén es la optimizacion del proceso ventas
de productos, ademas se dara una nueva opcién de actividades dentro de la gestion
de ventas para cumplir con la satisfaccion de nuestros clientes.

La justificaciéon de valor tedrico relacionado al estudio tedrico se centré en la
necesidad del tiempo de atencién al cliente en la empresa Inversiones Bacon en la
cual se mejord, asi mismo la implementacion de esta tecnologia innovadora fue un
diferenciador clave en el mercado altamente competitivo en el que se encontraba
Inversiones Bacon. Al ofrecer un proceso de ventas mas eficiente y de mayor
calidad, la empresa esta en una posicion ventajosa para atraer y retener a sus
clientes, asi como para aumentar su cuota de mercado.

Ademas como justificacion econdmica se determindé que este estudio es un aporte
de tecnologia para la Empresa Inversiones Bacon, asi mismo mediante su
integracion brindara un optimizacion en el tiempo de su gestion de ventas por parte
de la empresa, también la reduccién los riesgos de pérdida en cuanto a los recursos
del desarrollo de un producto al no realizarse una compra, ademas de dar una
opcién viables para afrontar el problema de personal limitado con la que cuenta la
empresa, por lo cual tecnologias como la Inteligencia Artificial Conversacional esta
sirviendo y apoyando al progreso de emprendedores con sus empresas que afrontar
estos tipos de problemas de personal limitado como en nuestro caso del
emprendedor que fundé Inversiones Bacon.

Nuestra investigacion tiene como objetivo general: Determina la mejora de
Inteligencia Atrtificial Conversacional en optimizar las ventas de productos de
Inversiones Bacon. Para lograr este objetivo general, se han establecido objetivos
especificos, el primero es: Determina la mejora de la Inteligencia Artificial
conversacional en la eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon,
también el segundo es: Determina la influencia de la inteligencia Artificial
Conversacional en el crecimiento de las ventas de la Empresa Inversiones Bacon.
Asimismo, nuestra hipétesis general se plantea que Inteligencia Atrtificial
Conversacional optimiza las ventas de productos en Inversiones Bacon, ademas
como hipdtesis especificas el primero, la Inteligencia Artificial Conversacional
mejora la eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon, como segunda
hipdtesis especifico, la Inteligencia Artificial Conversacional influye en el crecimiento
de la ventas de la Empresa Inversiones Bacon.



1. MARCO TEORICO



Se ha llevado a cabo una exhaustiva revision de diversos antecedentes, tanto a
nivel internacional como nacional. A continuacién, se proporcionara una descripcion
detallada de estos antecedentes recopilados como respaldo para la investigacion.

Jiménez (2022), en su tesis de titulacién “Chatbot basado en inteligencia artificial
para la gestién de incidencias en el area de soporte de Netforce GS”. Desarrollo
como objetivo determinar la influencia de implementar este chatbot en la gestion de
incidencias del area anteriormente mencionada. Esta tesis fue aplicada y
experimental, su poblacion es de 160 tickets de incidencia y se tomo6 una muestra
de 50 incidencias, su muestreo fue estratificado y aleatorio simple, y la técnica que
se utilizo fue la de fichaje. En relacion a los resultados se verificd que tras la
implementacion del sistema de incidencias, se observo un aumento del 45 % en su
utilizacion. Ademas, se registro una disminucion del 35.83 % en la tasa de
reincidencias dentro del proceso de gestion. Se concluye que esta ChatBot con IA
brindé6 una mejora en la variable dependiente. En esta investigacién se tuvo en
consideracion definiciones de la variable independiente Chatbot basado en
inteligencia artificial puesto que es importante para el desarrollo del estudio

Sohrabpour, Oghazi, Toorajipour y Nazar Pour(2021), en su articulo desarrollado
"Export sales forecasting using artificial intelligence"”, donde se plantearon como
objetivo modelar y pronosticar las ventas relacionadas a la exportacién utilizando un
marco que emplea la técnica para la tecnologia de Inteligencia Artificial, asi mismo
en este articulo realiz6 una metodologia donde se priorizo el disefio y marco con el
alcance de definir el comportamientos en las ventas, asi mismo este marco
desempefa cuatro pasos, recopilacion de datos, preprocesamiento de datos,
modelado, salida y uso. para esta investigacion se tom6é como muestra a 43
millones de GB de datos, en la cual usaron como instrumento de recoleccion de
datos la encuesta en linea, por lo cual este articulo tuvo como resultados sobre la
prevision de ventas es importante y una actividad la que aporta mediante la
Inteligencia Artificial resultados analiticos que influye en varios niveles de la
organizacion, en la cual esta investigacion tuvo un aporte para nuestra tesis
referente a la metodologia usada para la integracion de la tecnologia Inteligencia
Artificial

Kathleen, Folstad, Taylor, Bjorkli (2022), en el desarrollo de su articulo titulado
"Understanding the user experience of customer service chatbots An experimental
study of chatbot interaction design", en la cual se planteé como objetivo investigar
las manipulaciones en la similitud humana mediante los chatbots para el servicio de
atencion al cliente, asi mismo su método tuvo un disefio experimental en la cual se
complementd con la recopilacién de datos desarrollada con exploratorios cualitativos
para la obtencion de informacion referente al detalle de los usuarios sobre como
interactuaba con los chatbots, también esto se recopilé6 mediante el instrumento de
entrevistas semiestructuradas donde se tuvo como referencia la experiencia de los
usuarios con la interaccion de la I.A, por lo tanto la cantidad de la poblacion fueron



35 usuarios donde se incluyeron 17 hombres y 18 mujeres entre 20 y 60 anos, por
otro lado se obtuvo como resultados con la Inteligencia Artificial integrandolo con un
Lenguaje Natural tiene un comportamiento de interaccion mas semejante al de un
humano, por lo cual esta investigacion tuvo un aporte para nuestra tesis referente a
la definicidn y analisis de la tecnologia Inteligencia Artificial con Lenguaje Natural.

Perez y Chavez (2022), en su trabajo de investigacion “Desarrollo de una aplicacion
web para mejorar la gestién de ventas de la empresa agro ferretera vy R E.I.LR.L".
Defini6 como objetivo mejorar la administracion de ventas en la empresa
mencionada. Esta tesis es de tipo aplicada y de disefio experimental, tuvo como
poblacién a todas las ventas realizadas de enero a agosto del afio 2022 y su
muestra fue de 30 ventas del mes de julio y 30 del mes de agosto, en su
investigacion uso el instrumento de encuesta y fichaje para su recoleccién de datos.
Este estudio obtuvo como resultado la mejora en el tiempo de procesos de envios
del producto realizado con el aplicativo web en un 53.3 %. Por otro lado, se puede
determinar que la integracion del aplicativo web logré optimizar el tiempo en el
proceso de compra para la seleccién de productos. De esta investigacion se tomara
informacion util respecto a sus dimensiones el tiempo, satisfaccion, y de su variable
dependiente la gestidn de ventas.

Arana, Collantes y Mamani (2021), en su tesis “Modelo de chatbot basado en
inteligencia artificial para incrementar la satisfaccion del cliente en empresas de
venta de alimentos, callao 2021”. Desarrollé6 como objetivo definir la influencia de
implementar este chatbot basado en IA en la satisfaccion del cliente. Esta tesis
aplicé un enfoque cuantitativo - explicativo y con un diseio experimental, su
poblacion es de 100 consultas online, y como muestra se tomé las consultas en los
periodos de pre y post prueba, la técnica de muestreo es probabilistico y su
muestreo es aleatorio simple. Los resultados obtenidos indicaron que el chatbot fue
capaz de atender consultas y reclamos, generar informes y almacenar conocimiento
en su base de datos. Las encuestas realizadas revelaron mejoras significativas en la
calidad del servicio, los tiempos de respuesta y la eficiencia en el uso de recursos.
La investigacion concluye de manera contundente que se logré mejorar la gestion y
la toma de decisiones, asi como también la calidad del servicio y la satisfaccién de
los usuarios, lo cual se tradujo en mayores ingresos y beneficios para la empresa.
De esta tesis se tendra en cuenta su enfoque en la que se determiné en este
estudio, la cual es cuantitativo - explicativo con un disefio experimental, por lo
desarrollado en este estudio obtuvo resultados como el mejorar su calidad en los
servicios en su entidad que contiene esa problematica, por lo tanto, es similar a los
resultados en lo que queremos llegar con esta investigacion.

Quispe (2023), en su tesis de titulacion “Implementacién de un sistema web con
business intelligence para la gestién del proceso de ventas en el restaurante
Chicken Rikos”. El objetivo principal en este trabajo investigativo fue evaluar el
impacto de la implementacion de un sistema de gestiéon de ventas en la empresa



mencionada anteriormente. El enfoque de la tesis fue de tipo aplicada, con un
enfoque cuantitativo-explicativo y un disefio pre-experimental. La poblacion y
muestra consistieron en 10 empleados de la organizacién, y la técnica desarrollada
para el muestreo fue el cuestionario y la encuesta. Los resultados obtenidos
revelaron que, en el primer analisis, el 30.00% de los trabajadores expresaron estar
acorde con el método actual desempefado. Sin embargo, en el segundo analisis, el
100.00% afirmo que la integracion del sistema web con Business Intelligence mejoro
tanto el proceso de venta como la calidad del servicio en el restaurante Chicken
Rikos. Estos hallazgos nos llevan a concluir que la integracion del sistema web
cumplié con el objetivo establecido previamente y valido la hipdtesis planteada.
Ademas, el sistema brindé seguridad en el resguardo de la informacién y en el
procesamiento de los datos. De esta tesis, se tendra en cuenta su tipo de
investigacion, asi mismo su poblacién y muestra con la validacién de los datos
mediante la encuesta, por lo que es crucial para obtener resultados en esta
investigacion.

Sciammarelli(2023), en su trabajo realizado como articulo titulado "THE USE CASE
OF ARTIFICIAL INTELLIGENCE IN MARKETING AND SALES", en la cual tiene
como objetivo es proporcionar un enfoque con detalles sobre formas relevantes para
el desarrollo Inteligencia Artificial en las ventas, este articulo hizo la investigacion
detallada de diversas tecnologias relacionadas a la Inteligencia Atrtificial, asimismo
con relacion a las herramientas para el desarrollo de la Inteligencia Atrtificial y su
utilidad para las ventas en negocios B2B, también referente a la investigacion
obtuvo como resultado que la Inteligencia Artificial en sus diversas integraciones
tecnolégicas dan beneficios e impactos en las ventas de negocios B2B y B2C, con
relacién a nuestra tesis como aporte esta investigacion nos dio diversas opciones de
integracion tecnoldgicas referente a la Inteligencia Artificial, en la cual nos
determinamos por los Virtual Assistants.

Pantana y Pizzi (2020), en el desarrollo de su articulo titulado "Forecasting artificial
intelligence on online customer assistance: Evidence from chatbot patents analysis",
se plantearon como objetivo el proporcionar una comprensién integral a los avances
de la Inteligencia Artificial, haciendo énfasis a los chatbots como la tecnologia para
dar asistencia a los clientes en el mercado en linea, asi mismo define la
automatizacién en los procesos con esta tecnologia, en cuanto a su disefo de
investigacion fue un disefio experimental, por la cual pasé por un estudio de datos
para determinar el analisis de patentes por parte de la Inteligencia Artificial, por lo
cual obtuvieron como resultado el crecimiento de la tecnologia Inteligencia Artificial
ya que con nuevas integraciones como el Lenguaje Natural complementan para la
efectividad asistencia digital y apoyo a los consumidores de un negocio, por otro
lado esta investigacidén tuvo como aporte a nuestra tesis una aporte de su disefio de
investigacion, asi mismo por lo mencionado de forma informativo referente al
crecimiento de la Inteligencia Artificial en los ultimos anos.



Para respaldar adecuadamente nuestra investigacion, hemos consultado diversas
fuentes tedricas relacionadas con nuestro tema, entre ellas se encuentra la
definicion de inteligencia artificial, el cual es definido por Rouhiainen L. (2018). como
el desempeno de las maquinas para aplicar algoritmos, asi mismo aprender de la
data obtenida y aplicar un autoaprendizaje en la toma de decisiones, de manera
similar a como lo realizaria un humano. A diferencia de una persona, ademas los
dispositivos basados en |IA no necesitan un paron de descanso y pueden analizar
grandes cantidades de informacion de forma simultanea.

Russell (2019) define la inteligencia artificial como la capacidad de lograr objetivos
en una amplia variedad de entornos. Para el autor, una maquina con inteligencia
artificial debe ser capaz de entender los objetivos humanos y trabajar en
colaboracion con las personas para alcanzarlos. Segun Legg (2018) sostiene que la
inteligencia se puede entender como la capacidad de lograr objetivos complejos en
una amplia variedad de entornos. Segun el autor, la inteligencia se compone de
varios componentes, como la memoria, la percepcion, la atencién, la planificacién y
la toma de decisiones. Por otro lado, Mitchell (2020) menciona la inteligencia
artificial como la tecnologia capacitada para realizar tareas que requieren
inteligencia humana, como el reconocimiento de patrones, la toma de decisiones y
el lenguaje natural. La autora destaca que la inteligencia artificial puede ser muy util
en ciertas aplicaciones, pero que también presenta desafios éticos y sociales.

Por otro lado, para la investigacion de estudios similares a nuestro trabajo, se
definieron las siguientes teorias referente a un marco, en la cual para respaldar
nuestras variables, Bonales, Pradilla y Martinez.(2020). Menciona que la Inteligencia
Artificial Conversaciones es considerada una ciencia que interactua con diversas
personas a través de tecnologias inteligentes que realizan el desarrollo del
Procesamiento de Lenguaje Natural y el aprendizaje automatico, asi mismo cada
desarrollo es segun la necesidad de cada entidad.

Lo que el desarrollo de esta tecnologia nos brindara de gran impacto para dar
solucion a la problematica definida en nuestra variable operacionalizacion, por lo
que Kotler y Armstrong(2016). Menciona que el concepto de ventas de productos
son un pilar fundamental para el proceso de marketing de una empresa, asi mismo
es el satisfacer mediante bienes tangibles las necesidades y deseos del consumidor,
con lo que esto hace referencia en la ventas de productos de la empresa
Inversiones Bacon mediante la Inteligencia Artificial Conversacional mejorara la
eficiencia en las ventas y disminuira las ventas no concluidas.

También para dar respaldo a nuestras dimensiones se definieron de forma tedrica
para nuestra primera dimension, Estrategia de ventas en la que Burgos, M. Ramirez,
R. Se definen en planes del desarrollo del objetivo al realizar una venta.(2021). Asi
mismo para nuestra dimension, Control de tiempo de las ventas Se define a las
medidas a evaluar y controlar las ventas. Smith, J.(2018). Ademas, para la tercera
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dimension Planificacion de las ventas se define como la identificacion del alcance y
crecimiento de las ventas. Christian, D. (2018).

Por lo siguiente con nuestros indicadores de forma tedrica, Calidad y Gestion
(2016). Mencionan que la eficiencia de ventas es la forma clara de cumplir con
claridad los objetivos establecidos por una entidad referente a ese sector
econdmico, asi mismo ayuda en la planificacion, numeracion y capacitacién con
referente a las ventas mediante un enfoque estratégico determinado con analisis de
cada proceso para la obtencion de un control con las ventas alcanzadas y las ventas
esperadas.
V.R

EV=W

De esta forma sera aplicada en nuestra venta de productos por parte de la empresa
Inversiones Bacon.

EV: Eficiencia de Ventas
V.R: Ventas registradas
V.E: Ventas proyectadas

Para nuestro tercer indicador Crecimiento de ventas Céspedes (2018) Menciona con
relacién a las ventas, una obtencion de crecimiento es prioritario para una entidad
como modelo de gestion referente a su area de ventas, por lo que al ejecutar
funciones estratégicas con relacion a los requerimientos de los clientes se podra
obtener un crecimiento sostenible para la entidad, ademas se definen 5 actividades
para obtener buenos resultados, como primero Determinar la diferencia de la
entidad con relacion a sus competidores, de segundo el tener ventas eficientes para
tener clientes que realicen compras constantes, como tercero el invertir para mejorar
la calidad de los proceso de ventas y preventas de la entidad, de cuarta la
capacitacion del personal de trabajo mediante un sistema de coaching, luego como
quinto el tener un aporte de liderazgo y compromiso del area gerencial.
VR

cv =[W]— 1 * 100

De esta forma sera aplicada en nuestra venta de productos por parte de la empresa
Inversiones Bacon.

CV: Crecimiento de ventas

VR: Unidad de ventas actuales

VA: Unidad de ventas anteriores
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Por otro lado, con relacion a la integracion de la tecnologia Inteligencia Atrtificial
Conversacional, de forma teodrica se define a la Metodologia Scrum por More (2018).
Define a la metodologia Scrum con la capacidad de garantizar la solucion exitosa
ante un problema mediante equipos que cumplan con la satisfaccién de los clientes,
asi mismo se basa en un proceso de retrospectiva y de mejora continua, asi mismo
realiza proyectos creativos e innovadores para la solucién de distintos contextos de
problemas teniendo resultados de gran valor, esto se debe a sus caracteristicas
como metodologia ligera en su desarrollo, por lo que su estructura de ejecucion esta
basada en eventos, objetivos y reglas a cumplir para el desarrollo

Con relacion a la metodologia esta cuenta con tres roles prioritarios para su
ejecucion.

Product Owner: Es el rol encargado que el resultado del proyecto sera exitoso para
el usuario, las actividades principales de este rol es determinar los objetivos a
alcanzar, mediante la recoleccidon de requerimientos y expectativas del cliente, para
definir una direccién correcta del desarrollo con relacion el equipo, asi mismo dar
seguimiento y observaciones a cada entregables definido por esta metodologia.

Development Team: Estan integrados por el personal necesario para el desarrollo
exitoso del proyecto, las actividades que realizar es brindar su servicios y
conocimientos con relacion a lo requerido en la tecnologia, asi mismo en la
relajacion de cada entregable la gestién es de forma grupal y no hay un lider que
establece el tiempo, sino el mismo grupo de autogestiona al realizar cada actividad.

Scrum Master: La funcién de este cargo es el dar un coaching al equipo de
desarrollo para que de forma individual y grupal alcances su mayor productividad en
relacion el desarrollo del proyecto, asi mismo su actividad es el dar una buena
comunicacion asertiva y generar un ambiente amigable con referente al equipo de
desarrollo.

Ademas, la Metodologia Scrum se basa en la creacion de ciclos breves de
desarrollo, conocidos como "sprints", que forman parte de la metodologia agil.
Scrum se compone de 5 fases que definen su ciclo de desarrollo agil y permiten
comprender su funcionamiento:

Concepto
Especulaciéon
Exploracion
Revisién
Cierre
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FIGURA N° 03: Metodologia Scrum

Serur

User Role O

SCRUM

Methodology SRSt Release
Increment

Preparation

Fuente: Elaboracion propia

Por lo siguiente se definieron las tecnologias a utilizar para la implementacion de
esta tecnologia, en la cual se utilizara la web para el lanzamiento e interaccidon con
los usuarios. por lo cual se definiera la parte del Front-End, mediante las tecnologias
a mencionar.

La interfaz de usuario fue desarrollada utilizando el lenguaje de programacion
JavaScript. Segun Roque, R., JavaScript es un lenguaje de programacioén orientado
a objetos que se utiliza para escribir scripts. Esta descripcion simplificada nos brinda
una idea general, pero hay varios aspectos que explicaremos en detalle. JavaScript
permite la programacion de scripts, es decir, la escritura de cédigo fuente que puede
ser interpretado por una computadora, como se mencioné anteriormente. (2019).
Asimismo, este lenguaje de programacion se vera complementado con su biblioteca
de desarrollo React para interfaces interactivas de usuario, en la cual Moreno, J.
Menciona en su investigacion “Arquitectura Domotica de bajo coste” que esta
tecnologia JavaScript proporciona la capacidad de crear componentes de interfaz
reutilizables, lo que permite a los desarrolladores crear aplicaciones web de gran
tamano que pueden modificar datos sin tener que recargar la pagina. (2018)

Por otro lado se define de forma tedrica para la integracion de la tecnologia
Inteligencia Artificial Conversacional mediante las herramientas tecnoldgicas, en la
que se utilizara el Lenguaje de programacion Python para el desarrollo de
automatico, por lo que Alfaro, M y Roberto, C. Define a python como un lenguaje de
sintaxis clara y legible la que facilita su comprension, asi mismo es un lenguaje
multiparadigma que la hace una programacion imperativa orientada a objetivos y
funciones, también cuenta con una diversa cantidad de librerias y paquetes, ademas
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se usa para desarrollo web, ciencia de datos, Inteligencia Artificial, de esta ultima es
la tecnologia que se usara para la integracion de la Inteligencia Atrtificial
Conversacional. (2022)

De la misma manera para su complemento se definié a la biblioteca Tensor Flow
para el desarrollo de las redes neuronales y procesamiento de lenguaje natural, en
la que, Fatih, E y Galip, A. Definen a Tensor Flow como un concepto de flujo de
datos mediante grafos, esto hace referencia a los nodos que se representan
mediante operaciones matematicas y los bordes son los datos que fluyen mediante
esas operaciones de forma de un tensor, la cual esta estructura permite la creacion
de modelos de aprendizaje automatico de forma eficiente. (2017)

Por otro lado para el desarrollo del Back-End, se utilizé la herramienta tecnologia de
Laravel ya que da un soporte multifuncional a distintas plataformas, Garcés, L.
Menciona que se utiliza en un enfoque orientado a diversos eventos, asi mismo
basado a la estructura de Entrada y Salida, también permite manejar multiples
solicitudes para el desarrollo de tecnologias web, ademas es eficiente y escalable
en su método, por lo cual se puede integrar caracteristicas como tiempo real,
servicios de red y aplicaciones que manejan solicitudes de gran volumen.(2020)
Para la gestion de los datos referente a la interaccidn con el Back-End, se usara la
plataforma de XAMPP, por su ventaja de brindar servicios con relaciéon al manejo
optimo de los datos para el desarrollo de aplicaciones o software, en la cual
Arteaga, A y Arago, C. Definen que el XAMPP proporciona una base de datos
PostgreSQL completamente administrable, por lo que es conocido como una gestion
de base de datos relacional poderoso y versatil, asi mismo da automaticamente una
generacion de APl REST y APO GraphQL, las cuales estdn basadas en una
estructura de la base de datos, por lo que esto facilita la creacion de API'S para su
interaccion con las aplicaciones o sistemas, esto da la opcion de complementar esta
herramienta con diversos lenguajes de programacion, a la vez facilita la integracion
de la tecnologia. (2022).

Por otro lado, para el desarrollo en una tecnologia de IA se definié los siguientes
puntos fundamentales para la integracion de la I.A en el sistema.

Recopilacion y pre procesamientos de datos: En este punto se realiza una
recopilacion de grandes cantidades de datos provenientes de la informacién
almacenada en el Back-End, esta debe estar relacionada de forma general a los
mas especifico por parte de la entidad y sus procesos.

Entrenamiento de la IA: La ejecucidon de esta actividad va en relacion en el tema
de aprendizaje profundo, en la cual se entrena a las redes neuronales con el
lenguaje de los datos almacenados y la cual tendra interaccion, asi mismo se debe
de realizar pruebas para que su entrenamiento sea de forma Optima y adecue una
buena prevision, a la vez con coherencia en su comunicacion.
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Evaluacion y ajustes: Mediante este punto se debe de tener en claro el dar
seguimiento al comportamiento de la IA en su proceso de aprendizaje y prueba,
también darle una evaluacion referente a su rendimiento tanto al ejecutar las
respuestas de forma precisa y coherente, asi mismo rendimiento en su tiempo de
responder a los textos generados.

Validaciéon y pruebas: Luego de terminar su entrenamiento, se realizar pruebas
con un contexto a nivel de usuario, asi mismo se validara si esta 6ptimo para su
lanzamiento hacia su integracion de acuerdo a lo que se tiene como alcance de este
proyecto.

Con relacion con emitir facturas electronicas con el objetivo de optimizar mas la
gestion de ventas, asi mismo esta tiene una peso importante de forma legal con la
entidad SUNAT, en la cual el estado peruano determindé mediante un decreto
legislativo 1314 de 2017 y la Resoluciones 117-2017 y 155-2017, en la cual de
forma general redefinieron el marco regulatorio y expandieron la cantidad de
empresas juridicas a integrar la emisién de facturas electronicas al realizar una
venta de un producto o servicio.
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IIl. METODOLOGIA
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3.1 Tipo y diseno de investigacion

El tipo de investigacion que se realiz6 para este trabajo fue de tipo aplicada,
mediante la aplicada las informaciones conseguidas fueron fundamentales para
la determinacion de este estudio, por lo cual Hernandez.“Menciona que la
investigacién aplicada mediante la busqueda de conocimientos con aplicacion
directa genera soluciones a los problemas determinados, este tipo de estudio
por medio de su investigacion de conocimientos hacia la investigacion
enriquece al sector productivo del sector de la ciencia y tecnologia”. (2019)

La investigacidn que se realizd para este trabajo tuvo un disefio experimental.
“‘En el analisis de nuestro estudio se aplicé la manipulacién de las variables
para observar los cambios de la investigacidn como las causas y efectos que
tuvo esto en la competencia de la adaptacion de los profesores a la tecnologia,
por lo cual esto ocasioné un cambio mediante la realizacién de este disefio de
investigacion”. (Ramon, Mireia, Maria, 2019).

Asi mismo esta tuvo su subdivisidbn con la pre-experimental, en lo que se
enfoca en su método de pre y post test de la integracion e impacto, de forma
detallada en la Figura 04. Ademas para Hernandez Roberto, Baptista Pilar y
Fernandez Carlos.(2014) mencionan que el disefio pre experimental es un
método donde su estudio se basa en el control minimo hacia un grupo o
escena de estudio.

FIGURA N° 04: Disefio Pre - Experimental

01 X 02

Pre - Test Implementacién Post - Test

Dénde:

0 G = Grupo experimental.

[J O1 = Registros de usuarios que interactian con la Inteligencia Atrtificial para
realizar una compra.

[J X = Inteligencia Artificial para la gestion de ventas.

[J 02 = Registros de usuarios que interactian con la Inteligencia Atrtificial para

realizar una compra.

Fuentes: Elaboracion propia
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En relacién a las mediciones seran comparadas a lo que se determinaron como
indice de ventas no concluidas y eficiencia de ventas, asi mismo el antes y
después de la integracién de la Inteligencia Artificial Conversacional, para la
evaluacion en las ventas de productos en la empresa Inversiones Bacon.

Por otro lado, el nivel de esta investigacion es explicativo, la definicién de este
nivel en una investigacién es fundamental para la corroboracion de la hipétesis,
ya que su fin es el de explicar las causas y efecto en la determinacién de los
sucesos referentes a las teorias cientificas. Cornelissen.(2019).

El enfoque que se determiné para esta investigacion es el cuantitativo, Alan, N
y Liliana, C.(2017), Mencionan la metodologia trabajada con el enfoque
cuantitativo trabaja con referente a los datos numéricos, para analizar y
comprender de forma estadistica el comportamiento del problema situado, asi
mismo los métodos utilizados son sistematicos y rigurosos para la obtencion de
resultados precisos y confiables.

3.2 Variables y operacionalizacién

La variable independiente cuantitativa de esta investigacion fue la Inteligencia
Artificial Conversacional, asi mismo nuestra variable dependiente cuantitativa
es la Venta de productos. Ademas, en nuestra variable dependiente tenemos
como dimensiones Estrategias de ventas, Control de tiempo de las ventas,
Planificacion de ventas, la cual poseen como indicadores de eficiencia de las
ventas, duracion de las ventas, crecimiento de las ventas, para el detalle de la
operacionalizacion de nuestras variables esta en el Anexo 2.

3.3 Poblacién, muestra, muestreo y unidad de analisis

La poblacion es una averiguacion que esta compuesta por un conjunto de
individuos, objetos o ya sea medidas de interés, que participan del fenbmeno
que ha sido contextualizado en el estudio del problema de averiguacion.
(CRESCENZI Lucrecia, VALENTE Riccardo y SUAREZ Rafael,2019).

Asi mismo la poblacién puede verse en distintos casos para la aplicacion de su
ejecucion para obtener resultados de un estudio de investigacion, la cual esta la
poblacién finita, una poblacién donde se puede realizar un calculo con una
poblacién contable e identificada. Por otro lado esta la poblacion infinita, es una
poblacion en la cual no se tiene un conocimiento exacto de la poblacion pero se
puede obtener resultados referente a su formula de la poblacién
infinita.(Hernandez, Baptista y Fernandez, 2018)

Para esta investigacion realizada en la empresa Inversiones Bacon para el
indice de eficiencia de ventas, indice de duracion de las ventas, indice de
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incremento de las ventas, en la cual se tendra como poblacién a las ventas, en
la TABLA N° 01.

TABLA N° 01: Poblacién

INDICADOR CANTIDAD UNIDAD
indice de eficiencia de ventas 80 Ventas
indice de crecimientos de las 80 Ventas
ventas

Fuente: Elaboracion propia

Balakrishnan (2017) Determina que el sector de la poblacién es definida por la
muestra obtenida, asi mismo el tener criterios de recoleccién de datos para el
investigador. Asi mismo el realizar calculos permitira a tener menos margen de error
en el resultado, mediante una representacion estadistica. Para ello se utiliza
diversas formulas como la siguiente:

(N*ZN\2*p*q)
(dA2*(N—1)+ZA2*p*q)

n =

Dénde:

N = 80 (tamafio de la poblacién)

Z = 1.96 (valor del nivel de confianza para un nivel de confianza del 95%)
p = 0.5 (proporcion esperada en la poblacion)
q=1-p=0.5(probabilidad de fracaso)

d = 0.1 (precisién deseada)

(80*(1.96A2)*0.5*0.5)

((0.1A2*(80—1)+(1.96A2)*0.5*0.5)) = 4

n =

Criterios de inclusion, para la seleccibn como poblacion se consideraron
criterios referente a lo siguiente:

e Elemento de medicion de ventas.

e \entas que terminaron en una compra del cliente.

e \/entas realizadas en el mes de Mayo.
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Criterios de exclusion, para la inclusion del elemento como poblacion se
consideraron criterios referente a lo siguiente:

e Elemento de medicion de vendedores.

e \entas que no terminaron en una compra del cliente.

e \/entas realizadas en el mes de Abiril.

Por otro lado, la muestra tuvo contenido de cada una de las propiedades de la
poblacion, lo que aporté a que los resultados fueran genéricos. La muestra fue
de manera proporcional al tamafio poblacional. Preeminente sera la porcion o
parte de la poblacién, asi mismo reflejando las caracteristicas.( Tao Zhang, Kun
Zhao, Ming Yang, Tilei Gao, Wanyu Xie,2020).

Por lo cual en esta investigacidon se toma como muestra la cantidad de 44
ventas realizadas por parte de la Empresa Inversiones Bacon, definida en la
TABLA N° 02.

TABLA N° 02: Muestra

CANTIDAD UNIDAD

44 Ventas

Fuente: Elaboracion propia

Asi mismo el contar con una cantidad de 12 fichas de registros para nuestra
muestra de investigacion, por lo cual se aplica una férmula para no delimitar el
calculo estadistico y tener menos margen de error al ejecutar esta
investigacion.

Ademas en esta investigacion se aplicara el muestreo probabilistico, por lo que
todas las ventas referente a la ficha de registros seran tomados en cuenta,
asimismo con el objetivo de obtener resultados no sesgados. Para Otzen y
Manterola, el muestreo probabilistico, Avala que los individuos o elementos
para la prueba de investigacion tengan una posibilidad alta a la seleccion del
estudio, asi mismo este muestreo es el mas usado con referencia a diversos
estudios cuantitativos. (p.227, 2017).

Con referencia a la unidad de analisis de esta investigacién se tomo la unidad
de ventas, en la cual como caracteristicas similares para su seleccion fueron
que estas ventas hayan concluido en una compra por parte de nuestros
clientes, asi mismo esto ayudd para la evaluacién y determinacion de nuestra
muestra que se obtuvo en esta investigacion.
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3.4 Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

En este punto se validaron los items determinados para la realizacion como
técnica de recoleccion de nuestra investigacion, en la cual las cantidades de
items ayudaran para la seleccion de las personas y puedan dar conocimientos
que ayudaran a plantear los resultados de nuestra investigacion, ademas
aportaran en la medicion de las variables y dimensiones definidas.
(BENAVIDES y BLANDON, pag.3, 2018).

En otro contexto se definira como referencia a la confiabilidad, en lo que Alergia
México.(2018). Menciona que la confiabilidad tiene como relacion a los
resultados que obtiene un medio considerables segun el método de analisis,
ademas se considera confiabilidad cuando se llega a un alto nivel de validez
referente a la valoracion estadistica, esto es aplicada al momento de ejecutar
los instrumentos y las escalas de medicion, esto es bueno o malo por medio de
resultados con previcion, por lo cual se determina confiabilidad, TABLA N° 03.

TABLA N° 03: Instrumentos de Datos

INDICADOR TECNICA INSTRUMENTO
INDICE DE EFICIENCIA DE VENTAS Fichaje Ficha de registro
INDICE DE CRECIMIENTO DE VENTAS Fichaje Ficha de registro

Fuente: Elaboracion propia

TABLA N° 04: Recoleccion de Datos

ESCALA NIVEL

0.01 >=sig. <= 0.20 Muy bajo
0.21 >=ssig. <=0.40 Bajo
0.41 >= sig. <= 0.60 Moderado
0.61 >= sig. <= 0.80 Alta
0.81 >=sig. <= 1.00 Muy alta

Fuente: Ruiz (2015, p.12)

Con relacién a lo observado los cuadros referente a los resultados mayores a 0.5
quiere decir que tiene una confiabilidad 6ptima para el instrumento.
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Por otro lado Winter, Gosling y Potter (2016). Mencionan que la correlacion de
Pearson mide la confiabilidad de forma estadistica con relacién a dos variables que
sean cuantitativas, lo cual indicara una aproximacion al resultado lineal, TABLA N°
05y TABLA N° 06.

TABLA N° 05: INDICADOR EFICIENCIA DE VENTAS

Datos Test Datos PreTest

Eficiencia de Ventas Correlaciéon de Pearson 1 ,847
Test

Sig (bilateral) <,001

N 12 12
Eficiencia de Ventas Correlaciéon de Pearson ,847 1
PreTest

Sig (bilateral) <,001

N 12 12

Fuente: Elaboracion propia.

La confiabilidad para el Indicador Eficiencia de ventas, se obtuvo como
resultado es 0,847 en la correlacion de Pearson lo que determina al
instrumento con un nivel muy alto.

TABLA N° 06: INDICADOR DE CRECIMIENTO DE VENTAS

Datos Test Datos PreTest

Crecimiento de Ventas Correlacion de Pearson 1 ,738
Test

Sig (bilateral) ,006

N 12 12
Crecimiento de Ventas Correlacion de Pearson , 738 1
PreTest

Sig (bilateral) ,006

N 12 12

Fuente: Elaboracion propia.

La confiabilidad para el Indicador Crecimiento de ventas, se obtuvo como
resultado 0,738 en la correlacion de Pearson lo que determina que el
instrumento fue confiable.
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3.5 Procedimientos

En la presente investigacion se analizo y evaluo las problematicas que presenta
la empresa Inversiones Bacon, que se identificaron como la eficiencia de las
ventas, duracion de las ventas y el crecimiento de las ventas, en la cual se
realiz6 una busqueda de trabajos previos y similares con referente a nuestro
tema, Asi mismo se realizd la determinacién de nuestra formulacién de los
problemas general y especificos mencionados, mediante ellos identificar
nuestros objetivos como el general y especificos, ademas de determinar
nuestras hipotesis general y especificos, también justificamos esta
investigacion de forma social, tedrica y economica.

Por otro lado en nuestro estudio se planted las variables independiente y
dependientes, en la cual operamos de forma detallada en |la dependiente a la
que nombramos “Ventas de productos”, asi mismo para la definicion de las
dimensiones y los indicadores en su aplicacion rescatamos diversiones
estudios con referente a nuestra investigacion, entre estos estudios fueron
articulos cientificos, libros y tesis. Con lo obtenido se propuso una investigacion
de tipo aplicada pre experimental, mediante este método la implementaciéon de
la tecnologia tendra un contrastes entre un pre y post de los indicadores
determinados, también se definicio nuestra investigacion como un enfoque
cuantitativo en la cual todo este se evidencia en nuestra matriz de consistencia
realizada para esta investigacion.

Ademas de determinar los tipos y disefios, se definieron las cantidad de la
poblacion de esta investigacion y con ellos el muestreo a realizar para obtener
nuestra muestra a realizar las pruebas de datos de indicadores cuantitativos,
con la cual podremos validar nuestro instrumento con la cual se medira nuestra
confiabilidad mediante la correlacién de Pearson.

Por otro lado se determind el método de analisis de nuestros datos de la
investigacion en las cuales seran a traves del software IBM SPSS, usando
analisis descriptivos mediante frecuencias y analisis para determinar
normalidad de la prueba, asi mismo con el método Shapiro - Wilk, definir la
distribucion de forma normal o no normal.

Por ultimo determinamos los resultados obtenidos en nuestro estudio, en la
cual se determiné que mediante nuestra tecnologia se obtuvo una mejora en la
eficiencia de ventas como también en el crecimiento de las ventas en la
Empresa Inversiones Bacon, en la cual de manera estadistica se definieron
como un 20% de mejora para la eficiencia y un 32% de mejora para el
crecimiento..
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3.6 Metodo de analisis de datos

Para la ejecucidon de este estudio, es importante tener en cuenta los niveles de
medicion de los indicadores. Estos niveles nos permiten analizar y determinar si
son adecuados para evaluar nuestros parametros y respaldar las hipotesis
planteadas. Para el desarrollo de las inferencias se debe de usar el método
adecuado, el cual definird en el instante como se encuentra la distribucién
muestral de todos nuestros datos. También para el analisis de esta
investigacion se usara el software estadistico IBM SPSS, mediante este
meétodo la ciencia brinda procesos de recoleccion, organizacion, argumentos de
informacion sobre el contexto del evento identificado. Por lo tanto esto permite
que los métodos tomen decisiones en cuanto a caracteristicas de dichos
contextos. Por lo cual mediante un software estadistico se realizan diferentes
pruebas hacia los datos recogidos con anterioridad, como la prueba de
normalidad, prueba de Tukey, prueba de DMS, entre otras.(Herrera, pag.10,
2019)

En el contexto de nuestra investigacion llevamos a cabo un examen descriptivo
de las variables, por lo cual la Inteligencia Artificial Conversacional (V.
independiente) tendra una influencia en el indice de eficiencia, duracion y
crecimiento en la ventas de productos (V. dependiente), en lo que se desarrollo
el pre-test que pudo definir la situacion actual de los valores indicativos,
posteriormente se realizé un post - test con nuevos datos que se consiguieron
de los indicadores después de la integracion de la Inteligencia Artificial
Conversacional.

Ademas se desarrollé un estudio inferencial a base del método de la prueba de
normalidad a los indicadores de la eficiencia de ventas, duracion de ventas y
crecimiento de ventas, con lo que se realiz6 el método de Shapiro-Wilk, el cual
Gonzalez y Cosmes.(2019). Definieron que al realizar un test se consiguié un
contrastado del grupo de valores en las unidades determinadas, para ser
divididas de manera normal ya se us6 en una muestra inferior a 50, esta forma
indicara que modelo de distribucion se definira, donde se observa en la TABLA
N° 07.

TABLA N° 07: Distribucion de Shapiro Wilk

SIG < 0,05 Es distribucion no normal, se debe aplicar la prueba no paramétrica
de Wilcoxon
SIG > 0,05 Es distribucion normal, se debe aplicar la prueba paramétrica

T-Student dependiendo el tamafio de la muestra

Fuente: Elizabeth Gonzales
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Con lo establecido en el método de Shapiro Wilk se definira si la distribucion es
normal o no normal, ademas en la casuistica de no ser normal se realizara la
prueba no parameétrica Wilcoxon, por lo cual Lane.(2017). Menciona que el
analisis de una prueba no paramétrica define la comparacion del promedio de
una media entre dos muestras para su verificacion diferencial.

Por otro lado al ser normal se us6 una prueba paramétrica T - Student definida
como un método de analisis estadistico para muestras inferiores de 30 de una
distribucion normal, en la cual se realiz6 un analisis comparativo entre las
medias y desviaciones de los estandares, asi mismo se considera cierta
hipotesis nula si es mayor a -1,729 o menor a 1,729, que es la aceptacion.

FIGURA N° 05: T - Student
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Fuente: David Lane 2017.

Por lo siguiente se aplicd una prueba de hipotesis, en la cual se necesitara usar
las variables determinadas para este estudio en las siguientes definiciones, de
manera general: 10Ai, se refiere a la optimizacion del proceso de ventas antes
de integrar la Inteligencia Artificial Conversacional, asi mismo loDi, la
optimizacion del proceso de ventas después de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional, por otro lado de forma especifica, leAi, que significa el indice
de eficiencia de ventas antes de usar la Inteligencia Artificial Conversacional,
también leDi, que significa el indice de eficiencia de ventas después de
implementar la Inteligencia Artificial Conversacional, luego IdAi, que significa el
indice de duracion de ventas antes de usar la Inteligencia Artificial
Conversacional, después IcAi, que significa el indice de crecimiento de ventas
antes de usar la Inteligencia Artificial Conversacional, también IcDi, que
significa el indice de crecimiento de ventas después de implementar la
Inteligencia Atrtificial Conversacional, por lo cual se definira las hipotesis
estadisticas.
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HEG: Inteligencia Artificial Conversacional optimizara las ventas de productos en
Inversiones Bacon

Hipotesis Nula HO: Inteligencia Artificial Conversacional no optimizara las
ventas de productos en Inversiones Bacon

[ HO: I0Ai = IcoDi]

Hipétesis Alternativa Ha: Inteligencia Artificial Conversacional optimizara las
ventas de productos en Inversiones Bacon

[ Ha: |oAi < loDi ]

HE1: Inteligencia Artificial Conversacional mejorara la eficiencia establecida por la
Empresa Inversiones Bacon.

Hipétesis Nula HO: Inteligencia Artificial Conversacional no mejorara la
eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon.

[ HO: leAi = IeDi]

Hipétesis Alternativa Ha: Inteligencia Artificial Conversacional mejorara la
eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon.

[ Ha: leAi < leDi ]

HE2: Inteligencia Artificial Conversacional influira en el crecimiento de la ventas de
la Empresa Inversiones Bacon.

Hipétesis Nula HO: Inteligencia Artificial Conversacional no influira en el
crecimiento de la ventas de la Empresa Inversiones Bacon.

[ HO: IcAi = IcDi]

Hipoétesis Alternativa Ha: Inteligencia Artificial Conversacional influira en el
crecimiento de la ventas de la Empresa Inversiones Bacon.

[ Ha: IcAi < IcDi ]
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3.7 Aspectos éticos

Nuestro estudio de investigacion tiene como base el compromiso social con lo
que se determind en los principios de los investigadores, respaldandose de las
politicas que en un contexto actual rigen la escala internacional mediante sus
directrices, asi mismo se demuestra valorar los derechos intelectivo que
aportaron al momento de citar en este estudio, ademas realizando una
adecuada citacion de los distintos escritores. Con lo cual esto sustenta que
nuestro proyecto de investigacion brinde un contenido de calidad, de la misma
manera que su contenido informativo sea de forma unica y veraz, por otro lado
los futuros investigadores que utilicen de buena manera y puedan leer esta
investigacion.

ademas nuestro trabajo de investigacion tiene formalidad, adaptabilidad y
credibilidad, por lo cual este estudio contiene aspectos formales por el formato
de presentacién organizados por la Universidad César Vallejo y mediante los
estandares de las normas de citas, por lo cual utilizamos la norma ISO para la
citacion de las fuentes y referencias.

Asi mismo este trabajo de investigacién esta comprometido con la empresa
para que su informacién brindada sea solo empleada por el desarrollo del
sistema en el presente estudio, lo cual se evidencia en el Anexo 03.

También se realizé una evidencia de justicia y confiabilidad de este estudio,
mediante el formato de evaluacion donde los expertos de esta profesion dieron
Su juicio respecto a este trabajo es investigacion, en la cual se evidencia en el
Anexo 06 y Anexo 07.

Ademas de lo mencionado para la validez de originalidad de este trabajo de
investigacién, asi mismo teniendo ética con otros trabajos que aportaron con
sus ideas de informacién se evidencia una evaluacién referente a la originalidad
de este trabajo en el Anexo 14.
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IV. RESULTADOS
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En el analisis actual se desarrolla en dos etapas, donde se define la realizacion de
la Inteligencia Artificial Conversacional con un antes y después de impacto, ademas
este desarrollo tiene como finalidad el determinar si la premisa propuesta en nuestra
investigacion es acertada, por lo cual es un estudio pre experimental.

La primera etapa fue adecuada por el trabajo realizado del Pre Test, el cual obtuvo
como logro realizar un calculo a nuestros indicadores referente a nuestra variables
planteadas en un contexto sin la integracién de la tecnologia propuesta, luego de lo
realizado se hizo el Post Test que desempefd la funcién de calcular nuestros
resultados referente a lo que se obtuvo con la implementacion de la Inteligencia
Artificial, ademas todo esto dio la posibilidad de comparar los datos conseguidos en
cada fase definida en nuestro trabajo de investigacion, en cuanto a los resultados
fueron analizados y procesados por el programa estadistico SPSS Static V29, con la
finalidad de obtener los resultados estadisticos de nuestros indicadores con apoyo
de nuestro tamano de muestra adjuntado en nuestro instrumento Ficha de Registro,
ademas de obtener los resultados de nuestras hipoétesis planteadas si son
aceptadas o rechazadas.

Analisis Estadistico

En el transcurso del desarrollo de nuestra investigacion se buscé implementar una
Inteligencia Artificial para optimizar las ventas de producto en Inversiones Bacon,
con el propdsito de averiguar si esto tenia un impacto de progreso para el proceso
de ventas, por lo que inicialmente se empled un Pre Test para permitir la evaluacion
en el estado de las ventas antes de la implementacion de la Inteligencia Atrtificial,
para después emplear el PostTest que ayudd en la evaluacién, asi mismo luego de
la implementacion de la Inteligencia Artificial obtener los resultados respectivos de
nuestros dos indicadores como se visualizan en las siguiente TABLA N° 08.

INDICADOR: Eficiencia de Ventas

Respecto a nuestro Indicador de Eficiencia de Ventas, con la siguiente TABLA N° 08
se presentan los resultados descriptivos, detallando los estadisticos minimos,
maximos, la media y la desviacion.

TABLA N° 08: Medidas descriptivas

N Minimo Maximo Media Desv. estandar
Eficiencia de Ventas PreTest 12 ,50 1,17 , 7475 ,21822
Eficiencia de Ventas PostTest 12 ,60 1,33 ,8750 ,24705
N vélido (por lista) 12

Fuente: Elaboracion Propia.
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Para nuestro indicador de Eficiencia de Ventas en el proceso de ventas se obtuvo
en el PreTest una media de 0,74 con un minimo de 0,5 y con un maximo de 1, en
cuanto al PostTest se obtuvo una media del 0,87 en la cual con un minimo de 0,5y
un maximo de 1,17 referente a la eficiencia de ventas, en la cual se evidencia una
diferencia entre un antes y un después de la implementacién de la Inteligencia
Artificial para la ventas de productos en Inversiones Bacon, asi mismo se muestra
en la siguiente EIGURA N° 06.

FIGURA N° 06: Eficiencia de Ventas antes y después de la |.A
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Fuente: Elaboracion Propia

INDICADOR: Crecimiento de Ventas

En cuanto a nuestro indicador de Crecimiento de Ventas, con la siguiente TABLA N° 09, se
presentan los resultados descriptivos, detallando los estadisticos minimos,
maximos, la media y la desviacion..

TABLA N° 09: Medidas descriptivas

N Minimo Maximo Media Desv. estandar
Crecimiento de Ventas PreTest 12 -25,00 100,00 21,0833 38,24433
Crecimiento de Ventas PostTest 12 -40,00 100,00 24,3333 37,63300
N valido (por lista) 12

Fuente: Elaboracion propia
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Para nuestro indicador de Crecimiento de Ventas en el proceso de ventas se obtuvo
en el PreTest una media de 21,08 con un minimo de -25 y con un maximo de 100,
en cuanto al PostTest se obtuvo una media del 24,33 en la cual con un minimo de
.40 y un maximo de 100 referente a la eficiencia de ventas, en la cual se evidencia
una diferencia entre un antes y un después de la implementacién de la Inteligencia
Artificial para la ventas de productos en Inversiones Bacon, asi mismo se muestra
en la siguiente EIGURA N° 07.

FIGURA N° 07: Crecimiento de Ventas antes y después de la |.A
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Fuente: Elaboracion Propia

Analisis Inferencial

Para nuestro analisis inferencial, se desarroll6 la prueba de normalidad con nuestro
indicador de “Eficiencia de Ventas”, asi mismo con nuestro segundo indicador
“Crecimiento de Ventas”, en lo cual mediante la técnica de Shapiro-Wilk, por lo que
nuestra muestra (Registros) fueron menores a los 30 unidades definidas para este
método, en la cual para nuestro trabajo de investigacién fueron analizados 12
registros (Hernandez, 2014), por lo que referente a lo mencionado los datos
obtenidos para nuestro indicadores fueron registrados y calculados de manera
estadistica mediante el Software SPSS Statics V29, en la cual se sometié con una
confiabilidad del 95%, ademas definiendo las siguiente reglas.

Si:

e Sig. < 0.05 acepta una distribucion anormal.
e Sig. 2 0.05 acepta una distribucion normal.

Doénde:

e Sig.: P-valor o nivel critico del contraste.
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Con lo cual se obtuvieron los siguiente resultados:

INDICADOR: Eficiencia de Ventas

Para la finalidad de seleccionar la prueba de normalidad la que mas se adecue a la
hipétesis planteada en nuestra investigacién, asi mismo con un disefio “Pre
experimental”, con los valores que se expresan se pudo reflejar la naturalidad de la
propagacion de los datos para nuestro primer indicador “Eficiencia de Ventas”, para
definir si estos obtuvieron una distribuciéon normal o anormal.

TABLA N° 10: Prueba de Normalidad Eficiencia de Ventas

Estadistico gl Sig.
Eficiencia de Ventas PreTest ,250 12 122
Eficiencia de Ventas PostTest ,201 12 ,(109

Fuente: Elaboracion Propia

Con lo visualizado en la TABLA N° 10, se evidencian los valores obtenidos referente
a la prueba de normalidad Shapiro Wilk, por lo tanto indica que su Sig. del indicador
“Eficiencia de Ventas” fue de 0,065 la cual fue superior al 0,05, por lo tanto el
indicador “Eficiencia de Ventas” anteriormente presentd una distribucion normal,
también se aplicé lo mismo para el Post Test la cual logré un Sig. de 0,088 la cual
fue superior a 0,05, Por lo tanto el indicador “Eficiencia de Ventas”, luego de lo
presenciado obtuvo una propagacion normal, con lo que nos permitié argumentar el
Post Test y determinar que nuestra distribucion para nuestro indicador es de tipo
normal.

FIGURA N° 08: Eficiencia de Ventas antes de la |.A
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FIGURA N° 09: Eficiencia de Ventas después de la |. A
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INDICADOR: Crecimiento de Ventas

Para la finalidad de seleccionar la prueba de normalidad la que mas se adecue a la
hipdtesis planteada en nuestra investigacién, asi mismo con un disefio “Pre
experimental”, con los valores que se expresan se pudo reflejar la naturalidad de la
propagacion de los datos para nuestro primer indicador “Crecimiento de Venta”, para
definir si estos obtuvieron una distribucion normal o anormal.

TABLA N° 11: Prueba de Normalidad Crecimiento de Ventas

Estadistico gl Sig.
Crecimiento de Ventas PreTest ,898 12 ,149
Crecimiento de Ventas PostTest ,891 12 ,121

Fuente: Elaboracién Propia
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Con lo visualizado en la TABLA N° 11, se evidencian los valores obtenidos referente
a la prueba de normalidad Shapiro Wilk, por lo tanto indica que su Sig. del indicador
“Crecimiento de Venta” fue de 0,149 la cual fue superior al 0,05, por lo tanto el
indicador “Crecimiento de Ventas” anteriormente presenté una distribucién normal,
también se aplicd lo mismo para el Post Test la cual obtuvo un Sig. de 0,121 la cual
fue superior a 0,05, Por lo tanto el indicador “Crecimiento de Ventas”, luego de lo
presenciado obtuvo una propagacién normal, con lo que nos permitié argumentar el
Post Test y determinar que nuestra distribucion para nuestro indicador es de tipo
normal.

FIGURA N° 10: Crecimientos de Ventas antes de la |.A
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FIGURA N° 11: Crecimientos de Ventas después de la |.A
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Prueba de Hipoétesis

En nuestra prueba inferencial, primero se identifico el rango referente a la
distribucion de los valores referente al método de T-Student, por la razén de la
importancia que tuvo al momento de establecer nuestra hipétesis de investigacion
en cuanto su aceptacion o rechazo.

FIGURA N° 12: Distribucion T-Student
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Fuente: Elaboracion Propia

En el método estadistico T de Student, nos concedié obtener nuestro grado de
aceptaciéon de la hipotesis determinada, asimismo lo referente a la funcién del valor
T determinado para el estudio realizado se considerd la distribucién probabilistico
que surge el problema de lo calculado en la media poblacional considerando una
distribucion normal y una muestra de tamano reducido, en lo cual para este caso
fueron de 24 dias, por lo que evidencio la curva de distribucidon T de Student con sus
correspondientes rangos de aceptacion y rechazo, en lo que esto determina si lo
calculado de T - Student para la hipétesis de nuestro estudio obtuvo un valor entre
el rango de los valores de la zona de aceptacion se acepta la hipdtesis nula
planteada, pero si el valor T-Student para la hipétesis sale entre el rango de los
valores de la Zona rechazada, se acepta la hipdtesis alternativa definida en la
investigacion.
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FIGURA N° 13: Distribucion T-Student
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Fuente: Elaboracion Propia
H1: Hipotesis Especifica 1
Donde:

Hipotesis Estadistica

e leAi: indice de Eficiencia de Ventas antes de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional.

e leDi: indice de Eficiencia de Ventas después de integrar la Inteligencia
Artificial Conversacional.

Hipotesis especifica nula 1 (HO): Inteligencia Artificial Conversacional no mejorara la
eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon.

HO: leAi = leDi

El indice de Eficiencia de Ventas antes de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional es mejor que el indice de Eficiencia de Ventas después de integrar
la Inteligencia Artificial Conversacional.

Hipotesis especifica alternativa 1 (Ha): Inteligencia Artificial Conversacional
mejorara la eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon

Ha: leAi < leDi

El indice de Eficiencia de Ventas después de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional es mejor que el indice de Eficiencia de Ventas antes de integrar la
Inteligencia Artificial Conversacional.

36



En cuanto a los resultados se obtuvo contrastacion, las hipdtesis, las variables
determinadas, se realiz6 el método T-Student con los valores calculados en la
prueba de normalidad del PostTest, se evidenciaron una distribucién de datos
normales, ademas el valor de T de contraste se evidencid en lo siguiente:

TABLA N° 12: Resolucién de la Hipétesis 1

Media t gl P de un Factor P de dos
Factores
Eficiencia de Ventas PreTest , 7475
-2,692 11 0,10 ,021
Eficiencia de Ventas PostTest ,8750

Fuente: Elaboracion Propia

Referente a nuestra base de los valores obtenidos en la distribucion del T-Student,
el dato contrastado que se obtuvo es de -2,692, lo cual es inferior al valor -1,782, en
esa situacion los datos referenciado a la TABLA N° 12, demuestra lo validado que el
valor T, por lo que al ser un valor inferior al -1,782, donde se encontré dentro de la
region de rechazo, Por lo cual se determiné que no se tom6 el rechazé a la
hipotesis de la investigacion, ademas tiene una fiabilidad del 95%, asi mismo
sustentando lo mencionado con anterioridad, ademas en la siguiente FIGURA N°
14, permite visualizar el valor T logrado que se situa en la zona de rechazo.

FIGURA N° 14: Prueba T-Student - Eficiencia de Ventas
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Fuente: Elaboracién Propia.
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Por otro lado, respecto a la Hipotesis especifica 1, se determind que la Inteligencia
Artificial Conversacional mejorara la eficiencia establecida por la Empresa
Inversiones Bacon.

H2: Hipotesis Especifica 2
Donde:
Hipotesis Estadistica

e IcAi: indice de Crecimiento de Ventas antes de integrar la Inteligencia
Artificial Conversacional.

e IcDi: indice de Crecimiento de Ventas después de integrar la Inteligencia
Artificial Conversacional.

Hipotesis especifica nula 2 (HO): Inteligencia Artificial Conversacional no influira en
el crecimiento de la ventas de la Empresa Inversiones Bacon.

HO: IcAi = IcDi

El indice de Crecimiento de Ventas antes de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional es mejor que el indice de Crecimiento de Ventas después de
integrar la Inteligencia Artificial Conversacional.

Hipotesis especifica alternativa 2 (Ha): Inteligencia Artificial Conversacional influira
en el crecimiento de la ventas de la Empresa Inversiones Bacon.

El indice de Crecimiento de Ventas después de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional es mejor que el indice de Crecimiento de Ventas antes de integrar la
Inteligencia Artificial Conversacional.

En cuanto a los resultados se obtuvo contrastacion, las hipdtesis, las variables
planteadas, se realizé el método T-Student con los datos calculados en la prueba de
normalidad del PostTest, se evidenciaron una distribucion de datos normales,
ademas el valor de T de contraste se evidencio en lo siguiente:
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TABLA N° 13: Resolucién de la Hipotesis 2

Media t o] P de un Factor P de dos
Factores

Crecimiento de Ventas PreTest 21,0833
-1,856 1" ,045 ,090
Crecimiento de Ventas PostTest 24,3333

Fuente: Elaboracion Propia

Referente a nuestra base de los valores obtenidos en la distribucion del T-Student,
el dato contrastado que se obtuvo es de -1,858, lo cual es inferior al valor -1,782, en
esa situacion los datos referenciado a la TABLA N° 13, demuestra lo validado que el
valor T, por lo que al ser un valor inferior al -1,782, donde se encontré dentro de la
region de rechazo, Por lo cual se determin6 que no se tom6 el rechazé a la
hipotesis de la investigacion, ademas tiene una fiabilidad del 95%, asi mismo
sustentando lo mencionado con anterioridad, ademas en la siguiente FIGURA N°
15, permite visualizar el valor T logrado que se situa en la zona de rechazo.

FIGURA N° 15: Prueba T-Student - Crecimiento de Ventas
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Fuente: Elaboracion Propia

Por otro lado, respecto a la Hipotesis Especifica 2, se determind que la Inteligencia
Artificial Conversacional influira en el crecimiento de la ventas de la Empresa
Inversiones Bacon.
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V. DISCUSION
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En nuestro estudio de investigacion se obtuvieron los resultado que la Inteligencia
Artificial Conversacional mejoro el indicador de eficiencia de ventas de la empresa
Inversiones Bacon, en la cual de un 0,74 a 0,87 con un incremento del 0,20, de la
misma manera Hidalgo, V y Lenguado, K (2021), en su tesis “Sistema e-commerce
con inteligencia artificial para el proceso de ventas de la empresa MACO en la
provincia de Tacna”, obtuvo como resultado que su E-commerce e Inteligencia
Artificial obtuvo un resultado que mejor6 el indicador de eficiencia ventas en un 52%
a 74%,

También se obtuvo como resultados que la Inteligencia Artificial mejoré el indicador
de eficiencia de ventas para la Empresa Inversiones Bacon de un 0,74 a 0,87 lo que
es equivalente a un incremento del 20%, de manera similar Vargas, D (2018). en su
tesis BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL PRONOSTICO DE VENTAS EN LA
EMPRESA ZONA CEL S.A.C. obtuvo como resultado en su pronosticos de ventas
referente al indicador de Crecimiento de Ventas en la cual el resultado de su
incremento fue de -0,68% a 16,12% con lo cual la diferenciacién para su incremento
fue de 15,56%.

Por lo cual los resultados del presente trabajo de investigacion evidencidé que la
Inteligencia Artificial incrementé las ventas en el proceso de ventas por parte de la
empresa de estudio, asi mismo permite que la gestion de realizar una compra por
parte del cliente sea de manera 6ptima al concretar una venta por parte de la
Empresa Inversiones Bacon, asi mismo al realizar una compra darle una
experiencia unica a los usuarios al interactuar con una Inteligencia Artificial para
adquirir un productos, por otro lado referente a los resultados expuestos del
presente estudio demostré que la Inteligencia Artificial Conversacional para las
ventas de productos en Inversiones Bacon, mejoro el indicador de eficiencia de
ventas en 20% vy el indicador de crecimiento de ventas en 32%.
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VI. CONCLUSIONES
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Luego de realizar el analisis referente a nuestros capitulo base de resultados, se
procedié a definir las conclusiones que presenta este trabajo de investigacion, en la
cual fueron los siguientes:

Como primero tenemos que se determiné que el indice de Eficiencia de Ventas
mejoro la

eficiencia establecida en la Empresa Inversiones Bacon, asi mismo el valor de
obtuvo fue de 0,74 antes de la Inteligencia Artificial, lo cual al realizar el desarrollo
de esa tecnologia se logré alcanzar un valor de 0.87, lo cual se obtuvo un aumento
del 0,20 equivaliendo en un 20%, por lo tanto mediante estos resultados se concluyo
que la Inteligencia Artificial mejora de manera adecuada en la eficiencia de las
ventas.

Como segundo tenemos que se determind que el indice de Crecimiento de ventas
mejord el crecimiento establecido en la Empresa Inversiones Bacon, asi mismo el
valor que se obtuvo en 21,08% antes de la inteligencia Atrtificial, lo cual se realizo el
desarrollo de esta tecnologia. y se logré alcanzar 24,33%, lo cual se obtuvo un
aumento del 0,32 que vendria a ser un 32%, por lo tanto mediante estos resultados
se concluyo que la Inteligencia Artificial mejora de manera adecuada el crecimiento
de ventas.

Como tercera conclusion tenemos determinado que la Inteligencia Artificial mejoré el

proceso para ventas de Productos en la empresa Inversiones Bacon, lo que permitio
alcanzar nuestros objetivos del presente estudio.
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VIl. RECOMENDACIONES
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En nuestra presente investigacion luego de obtener las bases de nuestros
resultados y conclusiones, se definieron las siguiente recomendaciones:

La empresa Inversiones Bacon donde se realizé6 el estudio tuvo una buena
respuesta referente a su implementacion de la Inteligencia Artificial Conversacional
por lo cual se recomienda que se siga invirtiendo en la tecnologia para su tipo de
negocio, en la cual puede integrar también Machine Learning y posiblemente Big
Data para una escala determinada.

También la empresa de estudio ha tenido una buena respuesta referente al
Implementacion de la Inteligencia Artificial para el crecimiento de venta, en la cual la
herramienta usada para nuestra tecnologia se recomienda ya que nuestra
Inteligencia Artificial tuvo una retrospectiva y retro aprendizaje para que tenga una
mejora continua en las respuestas que hace para mejorar el proceso de ventas.

Por ultimo, se recomiendo a la empresa de estudio, que también emplee soluciones
a problemas futuros posiblemente integrando la tecnologia de ciencia de datos para
la prediccion de sus ventas que actuales como también a futuras para prevenir
posibles ventas que no se llegan a concluir en un futuro, asi mismo para que la
empresa de estudio tenga una ventaja en manejar las ventas posibles a concluir e ir
de la mano con la cantidad necesaria solo para su desarrollo, con lo cual ayudaria a
las empresas que tienen su método de trabajo de inventario en cero.
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ANEXOS



Problema

Objetivo

Anexo 1: Matriz de Consistencia

Variables

Dimensiones

Indicadores

Metodologia

PG: ¢De qué
manera la
Inteligencia Artificial
Conversacional
mejorara el proceso
de ventas de
productos en la
Empresa
Inversiones Bacon?

OG: Determinar la
mejora de Inteligencia
Artificial
Conversacional para
optimizar las ventas
de productos en
Inversiones Bacon.

Hipotesis
HG: Inteligencia
Atrtificial
Conversacional
optimizara las
ventas de
productos en

Inversiones Bacon

Independiente:
Inteligencia Atrtificial
Conversacional

Bonales, Pradilla y
Martinez.(2020).

Menciona que la
Inteligencia Atrtificial
Conversaciones es

considerada una
ciencia que
interactua con
diversas personas a
través de
tecnologias

inteligentes.

PE1: ;De  qué
manera la
Inteligencia Artificial
Conversacional

mejorara la
eficiencia
establecida por la
Empresa

Inversiones Bacon?

PE2: ;De  qué
manera la
Inteligencia Atrtificial
Conversacional

influye en el
crecimiento de las
ventas en la

empresa Inversiones
Bacon?

OE1: Determinar la
mejora de la
Inteligencia  Artificial

conversacional en la
eficiencia establecida
por la Empresa
Inversiones Bacon

OE2: Determinar la
influencia de la
Inteligencia  Artificial
Conversacional en el
crecimiento de las
ventas de la Empresa
Inversiones Bacon.

HE1:
Atrtificial
Conversacional
mejorara la
eficiencia
establecida por la
Empresa
Inversiones Bacon

Inteligencia

HE2:
Artificial
Conversacional
influira en el
crecimiento de la
ventas de la
Empresa
Inversiones Bacon.

Inteligencia

Dependiente: Ventas
de productos

Kotler
Armstrong(2016).
Menciona que el

concepto de ventas
de productos es un
pilar  fundamental
para el proceso de
marketing de una
empresa.

D1: Estrategia de
ventas, Se define
en planes del

desarrollo del
objetivo al realizar
una venta.
Burgos, M.
Ramirez,
R.(2021).

D2: Planificaciéon
de las ventas, Se
define como la
identificacion del
alcance y
crecimiento de las
ventas. Christian,
D. (2018).

D1 IM: indice de
eficiencia de las
ventas

V.R
EV =VE
D2 12: Indice de

crecimiento de las
ventas

cv =[]~ 1+ 100

Tipo de
aplicacioén:
Aplicada

Diseio de

investigacion:

Pre-experimental

Nivel de
investigacion:

Explicativo

Enfoque de
investigacion:

Cuantitativo




Variables

Anexo 2: Operacionalizacion de variables

Definicion conceptual

Definicion operacional

Dimensiones

Indicadores

Instrumento

Escala

Independiente:

Inteligencia
Avrtificial

Conversacional

Bonales, Pradilla y
Martinez.(2020). Menciona que
la Inteligencia Atrtificial
Conversaciones es considerada
una ciencia que interactia con
diversas personas a través de
tecnologias inteligentes que
realizan el desarrollo del
Procesamiento de Lenguaje
Natural y el aprendizaje
automatico, asi mismo cada
desarrollo es  segun la
necesidad de cada entidad.

La Inteligencia Avrtificial
Conversacional mejorara la
gestion de ventas de |la

empresa Inversiones Bacon,
ya que a través de esta se
optimizara el tiempo de las
ventas de productos

Dependiente:

Ventas
productos

de

Kotler 'y  Armstrong(2016).
Menciona que el concepto de
ventas de productos son un
pilar fundamental para el
proceso de marketing de una
empresa, asi mismo es el
satisfacer mediante  bienes
tangibles las necesidades vy
deseos del consumidor.

En la ventas de productos de
la empresa Inversiones Bacon
mediante la Inteligencia
Artificial Conversacional
mejorara la eficiencia en las
ventas y disminuira las ventas
no concluidas.

D1: Estrategia de
ventas

Se define en
planes del
desarrollo del
objetivo al realizar
una venta. Burgos,
M. Ramirez,
R.(2021).

D2: Planificacion
de las ventas

Se define como la
identificacion  del
alcance
crecimiento de las
ventas. Christian,
D. (2018).

D1 1: Iindice de
eficiencia de las
ventas. Calidad vy
Gestion (2016).
V.R

EV = W
D2 13: indice de
incremento de las
ventas. Gerencia
retail (2019)

— | YR _ 1 %
CV = [V A] 1

Ficha de
Registro

Ficha de
Registro

Razén




Anexo 3: Consentimiento del Trabajo de Investigacion

CONSENTIMIENTO INFORMADO

Yo Richard Barrios Conde identificado(a) con DNIN.2 07526275, he sido informado(a) sobre el
procedimiento de la investigacion titulada "Implementacion de Inteligencia Artificial
Conversacional para optimizar la Venta de Productos en la Empresa Inversiones Bacon", cuyos
autores son Barrios Quispe Hans Jhonatan con DNI 75381529 y Mio Trinidad Jhosep Antony
con DI 71333512 y se me ha entregado una copia de este consentimiento informado, fechado
y firmado.

Ademas, se me ha explicado las caracteristicas y el objetive del estudio, asi como los posibles

beneficios de este. He contado con el tiempo y la oportunidad para realizar preguntas y plantear
las dudas que poseia. Todas las preguntas fueron respondidas a mi entera satisfaccidn.

Se me ha asegurado gque se mantendra la confidencialidad de mis datos. Mi consentimiento lo
otorgo de manera voluntaria y s& que soy libre de retirarme del estudio en cualguier momento,

por cualquier razéon de fuerza mayor. Por lo tanto, en forma consciente y voluntaria doy mi
consentimiento para ser parte de esta investigacin.

Lima, 22 de junio del 2023

¥ 2
Barrios Conde Richard _
Apellidos y nombres Firma Huella

07526275 43 Masculino

DMI Edad Sexo (F:Femenino / M:Masculino)



Anexo 4: Carta de presentacion para validacion de instrumento

W UNIVERSIDAD CESAR VALLED

CART A DE PRESENTACION

Mg. Femardez Avalos, José Luis Marlin
Presenls

Asunlo:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Hos es muy gralo comunicamos con usied para expresade nuesiros saludios y asi misma,
hacer de su conoamiento que, siendio esbudianie del taller de besis de la carrera de Ingenesria de
Siglemas de la Unversidad César Vallejo, en la sade Lima Mode, requenmos validar los
insirumenios con los cuales recogenremas ka informacitn necesaria para poder desarmallar nuesira

investigacian.

El titulo de nuesing proyecio de invesligacidn es: Implementacion de Inteligencia Anificial
Conversacional para oplimizar la Venta de Producios en la Empresa Inversiones Bacon y

sisndo imprescindble contar con la aprobacdn de dooenbes espacializados para poder aplicar los
insirumenios de recoleccitn “Ficha de Regisire”, hemos considerado conveniente recumie a usbad,
ane =u connalada experienca en l=mas de investigacdn educaliva.

El expedienis de validacion, que e hacemos legar contiens:

= Carla de presantacitn.

«  Mairiz de operacsonakzacidn de as variables.

= Cerilicads de validez de comenido de los imstrumeanbos.

= Insirumenio de validacon de la meiodologia de desamollo.
= Instrumento de validscidn de cada indicadar.

Expresindole nuesiros santimienios de respeio y corsideracion nos despadimos de uslsd, na =n
anies agradecere par [ slencidn que dsperse a la presenie.

k!
ol S

Mio Trirndad Jhasep Anthony Barrios Quispe, Hans Jhanalan
DM 71333512 D.M.-75381529



Anexo 5: Validacion de metodologia de desarrollo

VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Apellidos y Nombres del Experto: | FERMANDEZ AVALOS JOSE LUIS MARTIM |

Titule yo Grado Académico:

MAESTRO EN INGENERIA DE SISTEMAS CON
MENCION EN TECNOLOGIA DE INFORMACION

Doctor( ) Magister (X ) Ingeniera ( ) Licenciado( ) Otro | )
Fecha: | |

Titulo de Investigackin: Implementacidn de Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar la Venta de Producios
en la Empresa Inversiones Bacon

Autores:

Bamos Quispe, Hans Jhonatan
Mio Trinidad. Jhosep Antony

MUY MAL (1) MALO{2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

METODOLOGIA
- LEARN
ITEM PREGUNTAS SCRUM STARTUP KANBAN
1 £ Qué melodologia es la mas adecuada 4 3 3
para este tipo de investigacion?
2 £ Qué matodologia es factible para el 4 3 3

desarrollo de una Inteligencia Artificial?

£ Qué metodologia de desarmollo impulsa a
3 comentar el codigo para una mayor @ 3 3
comprensian?

£ Qué matodologia analiza los procesos

4 . ) < 3 3
gue intervienan en la empresa?
5 £ Qué metodologia requiere menos costa? @ 3 4
£ Qué metodologia parmite la
] - . o 3 4
retroalimentacidn?
£ Qué matodologia permitird un mejor
7 < 3 4
resullado para la empresa?
PUNTUACION 8 Fil 24
SUGERENCIAS Se sugiers utilicen la metodologia SCRUM

FIRMA DEL EXPERTOD



Anexo 6: Validacion de instrumento Indicador Eficiencia de Ventas

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Eficiencla de las ventas
L DATOS GEMERALES

Apelidos y Mombres del Experio: Femandez Avalos Jose Luis Martin
Maeatro en ngenlerta de Siatemsas con Mencidn
Titulo yio Grado Académico: en Tecnologia de Informacibn

Doctor{ |  Magister (X))  Ingenlers | § Licenclada| } Lo P

Universided que labora: Universitad Céaar Vallego
Fecha: 0172023

Titulo de Investigacion: Implamentacitn de Inteligencla Arificial Conversacional para oplimizar ka Venta de
Productos en la Empresa Inversiones Bacon

Aubyres:

Bamios Ouspe, Hans Jhonatan
Mo Trinedad, Jhosep Antony

Deficlente (0-20%) Regulan21-50%) Bueno(51-T0%) Muy Bueno(T1-80%) Excelente(81-100%)
Ii. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-E% 2150% sams | pl | steen

CLARIDAD Es formulado con lengualje aproplado. 75

Estd expressdo en conducta 75
OBJETIVIDAD observable.
ACTLUALIDAD Es al:lecm.adn el awance, la cencla y 75

tecnologis.
ORGANIZACION Existe una crganizaciin kgica. 75

Comprende ks aspectos de cantdad y 75
SUFICIEMNCIA calidad.

Adecuado para valorar los aspectos del 75
INTENCIONALIDAD sistema metcdoldgico v centifico.

Estd basado en aspecios tedricos y 75
COMNSISTENCLA clantificos
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 75
METODOLOGIA Responde 8l proposito de investgacion. 75

El instrumento es adecuado al tipo de 75
PERTEMENCIA vvestigaciin.

TOTAL 73
Il FROMEDIO DE VALIDACION
75 — Muy Bueno

V. OPCION DE APLICABILIDAD

{ X} Elinstremento puede ser aplicado, tal como esté elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser E
{ )} aplicado 1 a4 dl
iyl

b

FIRMA DEL EXFERTO



Anexo 7: Validacion de instrumento Indicador Crecimiento de Ventas

TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Crecimiento de ventas

L DATOS GENERALES

Doctor | )

Agelidos y Mombres del Experio:

Tiulo yio Grado Académico:

Magister{ ) Ingenlera | )

Universidad que labora; |
Fecha: |

Fernandez Avalos Jose Lus Martin

Maesiro en ingenieria de Sisternas con Mencidn

en Tecnologla de Informacién

Licenciada | )

Otre | ) )

Universdad César Valleg

o1

MOTI2023

Titulo de Investigacidn: Implementacidn de Inelgencla Arificial Conversacional para optimizar la Venta de
Productes en la Empresa inversiones Bacon

Autores:

Barmios Cuespe, Hans Jhonatan
Mo Trinedad, Mhosep Antony

Deficlente (0-20%) Regulan21-50%) Bueno(51-T0%) Muy Bueno(T1-80%) Excelente(81-100%)
ii. ASPECTOS DE VALIDACION
VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 2150% 51-T0% :1: 100N

CLARIDAD Es formulado con lenguse aproplado. 75
OBJETVIDAD Esla expresado en conducta observable. 75
ACTUALIDAD Es adecuado el avance, la cencla y 75

tecnologia.
ORGANIZACION Exiate una organizacion ldgica 75

Comprende los aspactos de cantidad y 75
SUFICIENCIA calidad,
INTEMCIONALIDA | Adecuado para walorar los aspectos del 75
1] shatema metodoldgico v clentifico.

Esta basado en aspecios tedricos y 75
CONSISTENCIA clentificos.
COHERENCIA En bos datos respecio al indicador. 75
METODOLOGIA Responde al propdsits de investigackin. 75

El instrumeanto es sdecusdo al tips de 75
PERTENENCIA Inwestigaciin.

75

lii. PROMEDIO DE V.

TOTAL

ALIDACION

75 — Muy Bueno

V. OPCION DE APLICABILIDAD

(X)

£

El instruments pueds sar aplicado, 18l como estd slaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser

apliceds

FIRMA DEL EXPERTO




Anexo 8: FICHA DE REGISTRO EFICIENCIA DE VENTAS - TEST

Barrios Quispe Jhonatan Barrios

TS i Mio Trinidad Jhosep Anthony

Tipo de prueba: Test

Empresa de estudio Inversiones Bacon

Ubicacion MZA. ALOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Proceso Evaluacién de ventas

Fecha de inicio 06/03/2023

Fecha final 18/03/2023

Indicador Descripcion Técnica

Eficacia de ventas Eficacia de ventas Unidad Fichaje

EV: Eficacia de Venta
V.R: unidades vendidas registradas

Férmula V.E: unidades de ventas proyectadas

Unidades de ventas Unidad de ventas
alcanzadas esperadas

1 06/03/2023 3 6 0,5
2 07/03/2023 3 6 0,5
3 08/03/2023 4 6 0,6
4 09/03/2023 4 6 0,6
5 10/03/2023 5 6 0,8
6 11/03/2023 5 6 0,8
7 13/03/2023 5 6 0,8
8 14/03/2023 6 6 1
9 15/03/2023 4 6 0,6
10 16/03/2023 5 6 0,8
11 17/03/2023 6 6 1
12 18/03/2023 6 6 1




Anexo 9:

FICHA DE REGISTRO CRECIMIENTO DE VENTAS - TEST

Investigador

Barrios Quispe Jhonatan Barrios

Mio Trinidad Jhosep Anthony Tipo de prueba: Test

Empresa de estudio

Inversiones Bacon

Ubicacion

MZA. ALOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Proceso

Evaluacién de ventas

Fecha de inicio

Indicador

Eficacia de ventas

06/02/2023 Fecha final 18/02/2023

Descripcion Técnica

Eficacia de ventas Unidad Fichaje

Férmula

CV: Crecimientos de ventas
VR: Unidad Vendidas actuales
VA: Unidades vendidas anteriores

Unidad Vendidas
Actuales

Unidad Vendidas
Anteriores

Crecimiento de ventas

1 06/02/2023 6 5 20
2 07/02/2023 6 6 0
3 08/02/2023 6 6 0
4 09/02/2023 5 6 -16
5 10/02/2023 5 5 0
6 11/02/2023 4 5 -20
7 13/02/2023 4 4 0
8 14/02/2023 2 4 -50
9 15/02/2023 2 2 0
10 16/02/2023 1 2 -50
11 17/02/2023 1 1 0
12 18/02/2023 2 1 100




Anexo 10: FICHA DE REGISTRO EFICIENCIA DE VENTAS - PRETEST

Investigador

Empresa de estudio
Ubicacion
Proceso
Fecha de inicio
Indicador

Eficacia de ventas

Barrios Quispe Jhonatan Barrios
Mio Trinidad Jhosep Anthony

Tipo de prueba: Pretest

Inversiones Bacon

MZA. A LOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Evaluacién de ventas

01/04/2023 Fecha final

Descripcion

Eficacia de ventas

12/04/2023
Técnica

Fichaje

Férmula

Unidades de ventas

Unidad de ventas

EV: Eficacia de Venta
V.R: unidades vendidas registradas
V-E: unidades de ventas proyectadas

alcanzadas esperadas

1 01/04/2023 3 6 0,5
2 02/04/2023 3 6 0,5
3 03/04/2023 4 6 0,6
4 04/04/2023 4 6 0,6
5 05/04/2023 5 6 0,8
6 06/04/2023 5 6 0,8
7 07/04/2023 5 6 0,8
8 08/04/2023 6 6 1

9 09/04/2023 4 6 0,6
10 10/04/2023 4 6 0,6
11 11/04/2023 6 6 1

12 12/04/2023 7 6 1,17




Anexo 11: FICHA DE REGISTRO CRECIMIENTO DE VENTAS - PRETEST

Barrios Quispe Jhonatan Barrios

Mio Trinidad Jhosep Anthony Tipo de prueba: Pretest

Investigador

Empresa de estudio Inversiones Bacon

Ubicacion MZA. ALOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Proceso Evaluacién de ventas

12/05/2023

Fecha de inicio 01/05/2023 Fecha final

Indicador Descripcion Técnica

Unidad

Eficacia de ventas Eficacia de ventas Fichaje

CV: Crecimientos de ventas
Férmula VR: Unidad Vendidas actuales
VA: Unidades vendidas anteriores

Unidad Vendidas
Anteriores

Unidad Vendidas
Actuales

Crecimiento de ventas

1 01/05/2023 3 2 50
2 02/05/2023 4 3 33
3 03/05/2023 3 4 -25
4 04/05/2023 4 3 33
5 05/05/2023 3 4 -25
6 06/05/2023 4 3 33
7 07/05/2023 3 4 25
8 08/05/2023 4 3 -25
9 09/05/2023 3 4 33
10 10/05/2023 4 3 25
11 11/05/2023 3 4 33
12 12/05/2023 6 3 100




Anexo 12: FICHA DE REGISTRO EFICIENCIA DE VENTAS - POSTTEST

Investigador

Empresa de estudio
Ubicacion
Proceso
Fecha de inicio
Indicador

Eficacia de ventas

Barrios Quispe Jhonatan Barrios
Mio Trinidad Jhosep Anthony

Tipo de prueba: PostTest

Inversiones Bacon

MZA. A LOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Evaluacién de ventas

26/10/2023

Descripcion

Eficacia de ventas

Fecha final

06/11/2023

Técnica

Fichaje

Férmula

alcanzadas

Unidades de ventas

Unidad de ventas

EV: Eficacia de Venta
V.R: unidades vendidas registradas
V-E: unidades de ventas proyectadas

esperadas

1 26/10/2023 4 0,6
2 27/10/2023 4 0,6
3 28/10/2023 4 0,6
4 29/10/2023 4 0,6
5 30/10/2023 5 0,8
6 31/10/2023 5 0,8
7 01/11/2023 6 1,00
8 02/11/2023 6 1,00
9 03/11/2023 6 1,00
10 04/11/2023 6 1,00
11 05/11/2023 7 1,17
12 06/11/2023 8 1,33




Anexo 13: FICHA DE REGISTRO CRECIMIENTO DE VENTAS - POSTTEST

Barrios Quispe Jhonatan Barrios

Mio Trinidad Jhosep Anthony Tipo de prueba: PostTest

Investigador

Empresa de estudio Inversiones Bacon

Ubicacion MZA. ALOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Proceso Evaluacién de ventas

18/11/2023

Fecha de inicio 07/11/2023 Fecha final

Indicador Descripcion Técnica

Unidad

Eficacia de ventas Eficacia de ventas Fichaje

CV: Crecimientos de ventas
Férmula VR: Unidad Vendidas actuales
VA: Unidades vendidas anteriores

Unidad Vendidas
Anteriores

Unidad Vendidas
Actuales

Crecimiento de ventas

1 07/11/2023 3 2 50
2 08/11/2023 3 3 20
3 09/11/2023 4 3 33
4 10/11/2023 4 4 20
5 11/11/2023 5 4 25
6 12/11/2023 5 5 16
7 13/11/2023 5 5 33
8 14/11/2023 6 5 50
9 15/11/2023 4 6 33
10 16/11/2023 5 4 25
11 17/11/2023 3 5 100
12 18/11/2023 6 3 100




Anexo 14: Maquetacion del desarrollo de la Tecnologia
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FIGURA N° 01: indice de eficiencia en las ventas del afio 2023
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FIGURA N° 02: indice de crecimiento de ventas 2023
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Anexo 15: Desarrollo Metodologia Scrum

INTRODUCCION:

El presente documento describe la implementacion del marco de trabajo de la
metodologia SCRUM para el desarrollo del proyecto titulado “Implementacion de
Inteligencia Atrtificial Conversacional para optimizar la Venta de Productos en la
Empresa Inversiones Bacon”. Asimismo, incluyd los artefactos y documentos que se
gestionaron en cada etapa de reuniones, artefactos, entregables, seguimiento del
avance del proyecto y cada una de las responsabilidades. La metodologia de
desarrollo de software fue SCRUM, ya que, tuvo una mayor puntuacion en la
evaluacion de expertos, segun el Anexo 5 “Validacion de la metodologia de
desarrollo de software”. Ademas, el sistema se desarrolla con el uso de inteligencia
artificial al momento de realizar una compra.

PROPOSITO:

Se tuvo como propdsito elaborar un documento que facilite toda la informacién
necesaria a las personas involucradas en el presente desarrollo del proyecto
“Implementacion de Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar la Venta de
Productos en la Empresa Inversiones Bacon”. El desarrollo de esta investigacion se
dividié en diferentes roles.

DEFINICION ROLES SCRUM:

Scrum Master: Estuvo representado por el lider del equipo, logrando asi el
cumplimiento de los procesos de desarrollo, reglas y toda actividad a realizar.

Team Member: Estuvo representado por el grupo de trabajadores que trabajan en
grupo para el desarrollo del sistema.

Product Owner: Aqui estd representado por el cliente, siendo el encargado de

participar con los integrantes de equipo sobre todas las actividades que tiene el
sistema

FIGURA N° 16: Roles Scrum

SCRUM MASTER DEVELOPMENT TEAM
PRODUCT OWNER

Richard Barrios Conde Hans Jhonatan Barrios Quispe
Jhosep Antony Mio Trinidad

Fuente: Inversiones Bacon S.A.C



TABLA N° 14: Implicados del proyecto

ROL

Scrum Master
Team Developer

NOMBRE

Equipo de desarrollo

Product Owner

Gerente general

FIGURA N° 17: Catalogo de Requerimientos

REQUERIMIENTOS
FUNCIONALES

INICIO DE SESION




TABLA N° 15: Especificaciones de Requerimiento 01

INICIO DE SESION

Descripcién Inicio de Sesién de Usuario al sitio web
Prioridad Alto
Acciones y
Comportamiento e Presionar el boton de “Registrarse”.

e Llenar los campos de forma necesaria, asi mismo su correo correcto.
e \Verificar el codigo de seguridad en su correo electrénico.
e Colocar su correo y clave creados en la interfaz de registro.
e Presionar el botdn de “Ingresar’..

Requisitos
e Tener correo valido por gmail para la creacion del usuario..
e La interfaz de inicio de sesidon debe mostrarse al ingresar al sistema.
e Si el usuario no existe u ocurre algun error que se muestre en pantalla.
e Recuperaciéon de contrasena.

TABLA N° 16: Especificaciones de Requerimiento 02

GESTION DE MODULOS

Descripcion Usuario Interactua con Gestion de Mdédulos.

Prioridad Alto

Acciones y

Comportamiento El usuario tendra la opcion para su proceso de configuracion.

El usuario tendra la opcion para su proceso de “solicitar compra”.

El usuario tendra la opcion para su proceso de “Orden de compra”.

El usuario tendra la opcion para su proceso de “Transaccion de compra”.
El usuario tendra la opcion para su proceso de “Emision de Factura”.

El usuario tendra la opcion para su proceso de “Cerrar Sesiéon”

Requisitos
e El usuario podra optar por una interfaz principal para su compra.
e El usuario tendra seguimiento y soporte de una |.A.




TABLA N° 17: Especificaciones de Requerimiento 03

INTERACCION DE IA EN LA ATENCION DE USUARIO

Descripcién La I.A interactua con el usuario para su atencién de consultas.

Prioridad Alto

Acciones y
Comportamiento e Lal.A comenzara con la interaccion de la atencion.
e E| usuario mediante texto podra consultar sus dudas.
e La |I.A debera de responder con procesamiento natural para responder sus
consultas.
e El usuario tendra la opcion de seguir con la orden de compra o retirarse.
Requisitos

e La |I.A debe de interactuar con procesamiento natural al responder las
consultas del usuario..

e E| usuario tendra la libertad de realizar las consultas necesarias para
orientarse para su compra.

TABLA N° 18: Especificaciones de Requerimiento 04

INTERACCION DE I.A EN LA ORDEN

Descripcién La I.A interactua con el usuario para su orden de compra

Prioridad Alto

Acciones y

Comportamiento Deben aparecer opciones de parrilla referente al modelo.

El usuario debe de seleccionar la opcidén que quiere.

Deben aparecer opciones de parrillas referente al tamano..

El usuario debe de seleccionar la opcidén que quiere.

Deben aparecer opciones de parrilla referente al color.

El usuario debe de seleccionar la opcidén que quiere.

Deben aparecer opciones de parrilla referente al diseno..

El usuario debe de seleccionar la opcidén que quiere.

Debe de visualizar los productos adecuados sugeridos por la |.A

Requisitos
e La |l.A debe de dar de forma predictiva las opciones de productos adecuados
a lo ingresado del usuario.




TABLA N° 19: Especificaciones de Requerimiento 05

TRANSACCION BANCARIA DE LA COMPRA

Descripcién El usuario comprara el producto de forma electrénica mediante esa interfaz.

Prioridad Alto

Acciones y

Comportamiento Pulsa la opcidn sobresaliente “Transaccion Bancaria”.

Selecciona la opcion de banco.
Ingresa los datos necesarios para la transaccion..
Confirma la compra..

Requisitos
e Seguimiento de la I.A al momento de que el usuario realice la transaccion.
e Tener la opcion de confirmacion al momento de realizar la transaccion..

TABLA N° 20: Especificaciones de Requerimiento 06

EMISION DE FACTURA

Descripcion Este mdédulo emitira una factura sobre la compra.

Prioridad Alto

Acciones y
Comportamiento e Pulsa la opcion sobresaliente y guiada por la I.A “Emisién de Factura”.
e Visualiza los datos definidos en la compra.
e Pulsa el boton de visualizar la factura en formato PDF.
Requisitos

e Seguimiento de la I.A al momento de que el usuario realice la transaccién.
e El usuario debera visualizar la factura emitida de la compra.




TABLA N° 21: PRODUCT BACKLOG

ID DESCRIPCION ESTIMACION PRIORIDAD REALIZADO POR

HOO01 Iniciar Sesion 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

HO002 | Confirmacién de Ingreso 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

HO03 | Gestion de Modulos 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

HO04 | Gestion de configuraciones 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

HOO05 | La l.A en el médulo de atencidn en modo 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Texto. Barrios

HO06 | Gestion de base de datos referente a la 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
l.A. Barrios

HOO7 | Seleccion progresiva sobre los modelos y 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
disefios del producto Barrios

HO08 | La |.A recomienda producto adecuado de 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
forma deductiva Barrios

HO09 | Disposicion de pagos mediante el sistema 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

HO10 | Gestionar diversas opciones de medios 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
de pagos Barrios

HO11 | Generacion de Factura de la compra. 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

HO12 | Visualizacion de los detalles de las 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan

transacciones realizadas.

Barrios




SPRINT
1

TABLA N° 22: SPRINT BACKLOG

OBJETIVO

Se debe ingresar al sistema mediante la primera interfaz con sus
credenciales verificadas, asi mismo en caso no tenerlas se podra
generar mediante la segunda interfaz.

HISTORIAS

HOO1, HOO02

El sistema debe de brindar al usuario una gestion de mdédulos para su
proceso de compras, asi mismo configuraciones necesarias para que el
usuario se sienta confiable.

HO003, HO04

El Asistente Virtual en el Mddulo de atencién al usuario debera de poder
interactuar de manera de texto por medio del teclado, asi mismo debe
de gestionarse mediante una base de datos y redes neuronales para
respuesta porcentual.

HO005, HO06

El sistema debera de dar opciones referente al modelo y disefio de los
productos, asimismo el usuario tendra que seleccionar lo que mas le
guste para su compra, por lo cual al final el Asistente Virtual de forma
predictiva dara la opcidon mas adecuada referente a la informacién
ingresada por el usuario.

HO07, HOO8

El usuario debera realizar su compra mediante diversas opciones de
medios de pagos para hacer la transacciones bancaria para su compra.

HO009, HO10

El usuario debera de tener su factura luego de su compra con la
transaccion realizada, asi mismo visualizar los detalles de lo realizado
referente a la transaccion.

HO011, HO12




TABLA N° 23: Construccion del Sprint

NUMERO SPRINTS DURACION

1 GESTION DEL DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA |49 dias
1.1 Sprint 1 5 dias
1.1.1 Reunidn de Daily Scrum 1 dia
1.1.2 Definicion Historia de Usuario 1dia
1.1.3 Acta de Planificacién Sprint-1 1dia
1.1.4 Disefio del Mddulo 2 dias
1.1.5 Registro de actividades en lJira 2 dias
1.1.6 Acta de Entrega de Sprint-1 1 dia
1.1.7 Modulo Login 4 dias
1.1.7.1 Codificacion de Login 2 dias
1.1.7.2 Gestidn de base de datos 2 dias
1.2 Sprint 2 6 dias
1.2.1 Reunidn de Daily Scrum 2 dias
1.2.2 Definiciéon Historia de Usuario 1 dia
1.2.3 Acta de Planificacién Sprint-2 1 dia
1.2.4 Prototipo del Mdédulo 2 dias
1.2.5 Registro de actividades en lJira 2 dias
1.2.6 Acta de Entrega de Sprint-2 1dia
1.2.7 Mddulo Principal 4 dias
1.2.7.1 Gestion de Disefio UX 1dia
1.2.7.2 Codificacion de Mdédulo 3 dias
1.3 Sprint 3 10 dias
1.3.1 Reunidn de Daily Scrum 1 dia
1.3.2 Definicion Historia de Usuario 1dia
1.3.3 Acta de Planificacién Sprint-3 1dia
1.3.4 Prototipo del Mddulo 2 dias
1.3.5 Registro de actividades en lJira 2 dias
1.3.6 Acta de Entrega de Sprint-3 1dia
1.3.7 Modulo Atencion 10 dias
1.3.7.1 Codificacion del FronEnd 3 dias
1.3.7.2 Gestion de la base de datos de I.A 5 dias
1.3.7.3 Codificacion de la ILA 8 dias
1.4 Sprint 4 10 dias
1.4.1 Reunién de Daily Scrum 1dia
1.4.2 Definicion Historia de Usuario 1dia
1.4.3 Acta de Planificacion Sprint-4 1dia
1.4.4 Prototipo del Mdédulo 2 dias
1.4.5 Registro de actividades en lJira 2 dias

1.4.6 Acta de Entrega de Sprint-4 1 dia



1.4.7
1471
1.4.7.2
1.5
151
1.5.2
1.5.3
154
155
1.5.6
1.5.7
15.7.1
1.5.7.2
1.6
1.6.1
1.6.2
1.6.3
1.6.4
1.6.5
1.6.6
1.6.7
1.6.7.1

Médulo Orden de Compra
Codificacion de Médulo Orden de Compra
Desarrollo carrito de compras para productos
Sprint 5

Reunidn de Daily Scrum

Definicidon Historia de Usuario

Acta de Planificacién Sprint-5
Prototipo del Mdédulo
Registro de actividades en Jira
Acta de Entrega de Sprint-5
Modulo Transaccion

Codificacion de Médulo Transaccion
Integracidon de Mercado Pago
Sprint 6

Reunidn de Daily Scrum

Definicion Historia de Usuario

Acta de Planificacién Sprint-6
Prototipo del Mdédulo
Registro de actividades en lJira
Acta de Entrega de Sprint-6
Modulo Facturacion

Codificacion Médulo Factura

10 dias
|3 dias
|5 dias
5 dias
1 dia
1 dia
1dia
2 dias
2 dias
1 dia
5 dias
3 dias
3 dias
5 dias
1dia
1dia
1 dia
2 dias
2 dias
1dia
3 dias
3 dias



TABLA N° 24: Historias de Usuario 001

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HOO1 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Iniciar Sesién

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcion: La interfaces de Login debe brindar las opciones de ingreso y nuevo
registro, para los clientes

Validacion: Tener dos interfaz el primero para la creacion de sus credenciales en
caso sea nuevo, el segundo para su acceso del sistema con sus credenciales.

TABLA N° 25: Historias de Usuario 002

HISTORIA DE USUARIO

NuUmero: HO02 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Confirmacién de Ingreso

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcion: La creacidon de un nuevo registro debe de notificar al cliente en su
inicio de sesion

Validacion: Se le notificara al cliente mediante mensaje de gmail su ingreso al sistema.




TABLA N° 26: Historias de Usuario 003

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HO03 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Gestion de Moédulos

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcion: La interfaz principal debe contener las siguientes opciones: “Atencién de
usuario”, “Orden de compra”, “Transaccion de compra”, “Emision de factura”.

Validacion: Tener cuatro opciones de ventanas para que el usuario pueda tener
una compra de calidad con una experiencia unica.

TABLA N° 27: Historias de Usuario 004

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HO04 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Gestion de configuraciones

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcidon: Tener opciones externas para la usabilidad y configuracién del usuario.

Validacion: El usuario tendra opciones de configuracién con relacién al sitio web, asi
mismo tendra opciones de usabilidad externa.




TABLA N° 28: Historias de Usuario 005

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HO05 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: |.A interactia mediante Texto

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcion: Los usuarios podran hacer las consultas mediante teclado.

Validacion: La |.A pueda responder todas las consultas y pueda dar una
conversacion de lenguaje natural.

TABLA N° 29: Historias de Usuario 006

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HO06 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Gestion de base de datos de |.A

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcion: La |.A tendra su gestion para el almacenamiento de interaprendizaje
mediante una base de datos..

Validacion: La |.A debe de tener un método de aprendizaje constante para brindar
respuestas mas efectivas.




TABLA N° 30: Historias de Usuario 007

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HO07 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Orden de Producto

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcion: En la interfaz de productos se debe de ordenar la compra.

Validacion: Tener dos interfaces relacionadas en la cual se ejecute la orden de
compra.

TABLA N° 31: Historias de Usuario 008

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HO08 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Historial de compras

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcion: En la Interfaz Listado de Compras se veran todas las érdenes de
compras del usuario.

Validacion: El usuario podra visualizar todas sus 6rdenes de compras realizadas dentro
del sistema.




TABLA N° 32: Historias de Usuario 009

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HO09 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Transaccion de pago

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcion: En la interfaz de carrito, se podra realizar la transaccion mediante
Mercado pago.

Validacion: Debe de realizar las transacciones de multiples tipos de bancas por
internet.

TABLA N° 33: Historias de Usuario 010

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HO10 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Validacion de Transaccion

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcion: El sistema tendra un sistema donde se guarde todo registro de
transacciones por parte del usuario.

Validacion: En el sistema debe de haber una interfaz donde se valide de forma segura la
transaccién del usuario.




TABLA N° 34: Historias de Usuario 011

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HO11 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Emision de Factura

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcion: El sistema tendra una interfaz donde se podra emitir la factura luego
de culminar con la transaccion de una compra.

Validacion: La emisidn de la factura sera emitida luego de su transaccién de la
compra del usuario

TABLA N° 35: Historias de Usuario 012

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HO12 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Validacion de Factura

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Descripcion: La factura luego de ser emitida debe de ser enviada al correo del
usuario.

Validacion: La factura debe de ser recepcionada por el usuario mediante su correo
registrado en el inicio de sesion.




IMPLEMENTACION



NUMERO DETALLE DE SPRINT ESTIMACION DE DIiAS

1.1.1
1.1.2
1.1.3
114
1.1.5
1.1.6
1.1.7
1.1.7.1
1.1.7.2

SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

DESARROLLO SPRINT 1

SPRINT 1: Médulo de Login

Reunién de Daily Scrum
Definicion Historia de Usuario
Acta de Planificacion Sprint-1

Disefio del Médulo
Registro de actividades en Jira
Acta de Entrega de Sprint-1
Modulo Login
Codificacion de Login
Gestion de base de datos

1 dia
1dia
1dia
2 dias
2 dias
1dia
4 dias
2 dias
2 dias

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizé cada actividad para el Sprint

Reunidn de Daily Scrum
Definicidon Historia de Usuario
Acta de Planificacion Sprint-1

Disefio del Médulo
Registro de actividades en lJira
Acta de Entrega de Sprint-1
Modulo Login
Codificacion de Login

Entrega del Sprint 1:

e |[nterfaz de Acceso de usuario.
e Interfaz de verificacion de credenciales.

11/09/2023
11/09/2023
11/09/2023
12/09/2023
14/09/2023
15/09/2023
11/09/2023
11/09/2023

11/09/2023
11/09/2023
11/09/2023
13/09/2023
15/09/2023
15/09/2023
14/09/2023
12/09/2023



A Continuacion el desarrollo de las Historias de Usuarios.

FIGURA N° 18: HOO01 Iniciar Sesion

Tel: 981 112072
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FIGURA N° 19: Codificacién de HO01




FIGURA N° 20: H0O02 Confirmacion de Ingreso

f © @ ™

@_ ‘BaC()ﬂ Grili PRODUCTOS PROMOCIONES

Inicia sesion
;Bienvenido! Por favar inicia sesién con tu cuenta @

Usuarie creado correctamente

B Bacon Crill

|

| hans.barrios.quispe@gmail.com

Este campo es requerido
Registrate Me olvidé mi contrasefis

FIGURA N° 21: Codificacion de HO02




RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0
Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 1:

Al final del Sprint 1, el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptacion satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:
e Se cumplieron los objetivos
COSAS NEGATIVAS

e Ninguna



ACTA DE REUNION DE PLANIFICACION DE SPRINT-1
Fecha: 11/08/2023
Secrum: Bamios Quispe, Hans Jhonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antary.
Praduct Owner: Richard Barrios Conde.
En la presents Acta da la conformidad de que le da al aquipo Scrum para su desarmollo del
hMadulo Login para el proyecio “Implementacion de Intaligencia Artificial Conversacional
para optimizar la Venta de Productos en la Empresa Inversiones Bacon”, dando al visto

bueno referante a los abjetivos definidos del Sprint.

Dentro del Sprint-1 s& dafermind lo siguientea:

Objetivo Historia

Tener interfaces con disefo Inicio de Sesidn
antendible para &l ingreso
de credencialas del usuario
1 al sistama.

El sistema natifica el inicio Gestion de Inicio
de sesidn al usuario
mediante su gmail.

Firma da sefial de su conformidad.

Richard Barmios Conde
07526275



ACTA DE ENTREGA DE SPRINT-1
Fecha: 15/09/2023
Scrum: Barrios Quispe, Hans Jnonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antony.
Product Owner: Richard Barrios Conde.

En la presente Acta de enfrega se valida y brinda conformidad de que se presenta las
interface referente a la historia de usuario 001 y 002, asl mismo cumpliendo con lo
requerido de los detalles definidos en el Acta de Planificacidn, por lo que el equipo Scrum
gestiond de acuerdo a los objetivos para el desarmollo de forma satisfactoria del Sprint-1., en
la cual se decdid por unanime la aprobacidn por parte del Product Owner referente al
proyecto “Implementacion de Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar la
Venta de Productos en la Empresa Inversiones Bacon"

Firma de =sefial de su conformidad.

{
4

——
o

Richard Barrios Conde
07526275



m DETALLE SPRINT ESTIMACION DE DIAS

1.2.1
1.2.2
1.2.3
124
1.2.5
1.2.6
1.2.7

DESARROLLO SPRINT 2

SPRINT 2: Médulo de Principal

1.2.7.1
1.2.7.2

SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

Reunidn de Daily Scrum

Definicion Historia de Usuario

Acta de Planificacién Sprint-2

Prototipo del Mddulo

Registro de actividades en lJira

Acta de Entrega de Sprint-2
Médulo Principal
Gestioén de Disefio UX

Codificacion de Mddulo

2 dias
1 dia
1 dia
2 dias
2 dias
1 dia
4 dias
1dia
3 dias

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizé cada actividad para el Sprint

Reunidn de Daily Scrum

Definicidon Historia de Usuario

Acta de Planificacién Sprint-2

Prototipo del Mddulo

Registro de actividades en lJira

Acta de Entrega de Sprint-2

Maodulo Principal
Gestidn de Disefio UX

Codificacion de Mdédulo

Entrega del Sprint 2:

Interfaz de Gestion de Moédulos.

15/09/2023
18/09/2023
18/09/2023
18/09/2023
19/09/2023
22/09/2023
18/09/2023
18/09/2023
19/09/2023

Interfaz de Gestién de configuraciones externas.

18/09/2023
18/09/2023
18/09/2023
19/09/2023
20/09/2023
22/09/2023
21/09/2023
18/09/2023
21/09/2023



A Continuacion el desarrollo de las Historias de Usuario.

FIGURA N° 22: HO03 Gestion de Modulos

f © © | tessizmm

e
PPt .

T@ ‘Bacon Grlll INICIO PRODUCTOS PROMOCIONES CONTACTO
Y EL MAESTRO DE LAS PARRILLAS

FIGURA N° 23: Codificacion de HO03




FIGURA N° 24: HO04 Gestidn de configuraciones

Empecemos

Perfil de Usuario

Usuario y contrasena

Correo electrénico

FIGURA NF° 25: Codificacion de H004




RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0
Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 2:

Al final del Sprint 2, el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptacion satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:
e Se cumplieron los objetivos
COSAS NEGATIVAS

e Ninguna



ACTA DE REUNION DE PLANIFICACION DE SPRINT-2
Fecha: 18/09/2023
Scrum: Bamios Quispe, Hans Jnonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antony.
Product Owner: Richard Barrios Conde.
En la presente Acta da la conformidad de que le da al equipo Scrum para su desarrollo del
Modulo  Principal para el proyecto “Implementacién de Inteligencia Artificial

Conversacional para optimizar la Venta de Productos en la Empresa Inversiones
Bacon", dando el visto bueno referente a los objetivos definidos del Sprint.

Dentro del Sprint-2 se determind lo siguiente:

Sprint Objetiva Historia
Temer una interfaz con las Gestion de Madulos
siguientes opCiones:

"Atencion de  usuario”,
2 “Crden de compra”,

“Transaccidn de compra’,
“Emisidn de factura”.

Tener opciones extemnas Gestidn de configuraciones
para la wsabilidad v
configuracidn del usuario.

Firma de sefial de su conformidad.

Richard Barrios Conde
07526275



ACTA DE ENTREGA DE SPRINT-2
Fecha: 22/09/2023
Scrum: Barrios Quispe, Hans Jhonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antony.
Product Owner: Richard Barrios Conde.
En la presente Acta de entrega se valida y brinda conformidad de gue se presenta las
interface referente a la historia de usuario 003 y 004, asi mismo cumpliendo con lo
reguerido de los detalles definidos en el Acta de Planificacidn, por lo que el equipo Scrum
gestiond de acuerdo a los objetivos para el desarrollo de forma satisfactoria del Sprint-2, en
la cual se decidid por unanime la aprobacion por parte del Product Owner referente al

proyecto “Implementacion de Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar la
Venta de Productos en la Empresa Inversiones Bacon”

Firma de sefial de su conformidad.

,j'fm

Richard Bamos Conde
07526275




| NUMERO | DETALLE DE SPRINT ESTIMACION DE DIAS

1.3.1
1.3.2
133
134
1.3.5
1.3.6
1.3.7
1.3.7.1
1.3.7.2
1.3.7.3

SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

DESARROLLO SPRINT 3

SPRINT 3: Médulo de Atencion al usuario

Reunién de Daily Scrum
Definicion Historia de Usuario
Acta de Planificaciéon Sprint-3

Prototipo del Mddulo
Registro de actividades en Jira
Acta de Entrega de Sprint-3
Modulo Atencién
Codificacion del FrontEnd
Gestidn de la base de datos de LA
Codificacion de la LA

1dia
1 dia
1dia
2 dias
2 dias
1 dia
10 dias
3 dias
5 dias
8 dias

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizé cada actividad para el Sprint

Reunidn de Daily Scrum
Definicion Historia de Usuario
Acta de Planificacidn Sprint-3

Prototipo del Mddulo
Registro de actividades en Jira
Acta de Entrega de Sprint-3
Modulo Atencidn
Codificacién del FronEnd
Gestidn de la base de datos de I.A

Codificacion de la LA

Entrega del Sprint 3

25/09/2023
25/09/2023
25/09/2023
26/09/2023
28/09/2023
29/09/2023
25/09/2023
25/09/2023
28/09/2023
27/09/2023

e |Interfaz de la |.A interactuando mediante Texto.

e Gestion de base de datos de |.A.

25/09/2023
25/09/2023
25/09/2023
27/09/2023
29/09/2023
29/09/2023
06/10/2023
27/09/2023
04/10/2023
06/10/2023



A Continuacion el desarrollo de las Historias de Usuario.

FIGURA N° 26: HO05 Gestion de la |.A interactuando mediante Texto

Usuario °

‘ hola

Chatty Desing
= Hola ;Como estas?, te damos la
bienvenida a Bacon Grill

FIGURA N° 27: Codificacion de HO05




FIGURA N° 28: HO06 Gestion de la base de la |.A.

database_ig.entrenamiento

Documents Aggregations Schema Indexes validation

Filter® @~ pe a query: { field: 'value' } or Generate query 4

(LU IR | @ EXPORTDATA - | 1-1ofl &

2: "Quiero adquirir un producto”

v responses: Array (2)
@: "Bacon f

una calidad de productos excelente e."

1:
0bj
Objec

distintas, las cuales son parrillas ."

FIGURA NF° 29: Codificacion de H0O06

r{uuid.uui




RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0
Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 3:

Al final del Sprint 3, el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptacion satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:
e Se cumplieron los objetivos
COSAS NEGATIVAS

e Ninguna



ACTA DE REUNION DE PLANIFICACION DE SPRINT-3
Facha: 25/09/2023
Scrum: Barrios Quispe, Hans Jnonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antony.
Product Owner: Richard Barrios Conde.
En la presente Acta da la conformidad de gue le da al equipo Scrum para su desarrollo del
Médulo Atencidn de usuario para el proyecto “Implementacidn de Inteligencia Artificial

Conversacional para optimizar la Venta de Productos en la Empresa Inversiones
Bacon", dando el visto bueno referente a los objetivos definidos del Sprint.

Dentro del Sprint-3 s& determind o siguients:

Sprint Objetivo Historia
La |.A podra interactuar en |.A interactia en modo
modo textual con o= Texto
usuarios que ingresan al

3 sisterma.

La |.A podra interactuar en |.& interactia en modo
modo  audio con los Audio
usuarios que ingresan al
sistema.

Firma de =sefial de su conformidad.

Richard Barriog Conde
07526275



ACTA DE ENTREGA DE SPRINT-3
Fecha: 06/10/2023
Scrum: Barrios Quispe, Hans Jhonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antony.
Product Owner: Richard Barrios Conde.

En la presente Acta de entrega se valida y brinda conformidad de que se presenta las
interface referente a la historia de usuario 005 y 006, asi mismo cumpliendo con lo
requerido de los detalles definidos en el Acta de Planificacion, por lo gue el eguipo Scrum
gestiond de acuerdo a los objetivos para el desarrollo de forma satisfactoria del Sprint-3, en
la cual se decidié por unanime la aprobacion por parte del Product Owner referente al
proyecto “Implementacion de Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar la
Venta de Productos en la Empresa Inversiones Bacon"

Firma de sefial de su conformidad.

P

Richard Barrios Conde
07526275



DESARROLLO SPRINT 4

SPRINT 4: Moédulo de Orden de Compra

1.4.1 Reunion de Daily Scrum 1 dia
14.2 Definicion Historia de Usuario 1 dia
14.3 Acta de Planificacion Sprint-4 1 dia
144 Prototipo del Médulo 2 dias
145 Registro de actividades en Jira 2 dias
1.4.6 Acta de Entrega de Sprint-4 1 dia
1.4.7 Moédulo Orden de Compra 10 dias
1.4.71 Codificacion de Médulo Orden de Compra | 3 dias

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizé cada actividad para el Sprint

‘ SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

Reunidn de Daily Scrum
Definicion Historia de Usuario
Acta de Planificacién Sprint-4

Prototipo del Mddulo
Registro de actividades en Jira
Acta de Entrega de Sprint-4
Moddulo Orden de Compra

Codificacion de Mdédulo Orden de Compra

Entrega del Sprint 4

09/10/2023
09/10/2023
09/10/2023
10/10/2023
11/10/2023
20/10/2023
09/10/2023
09/10/2023

e |Interfaz donde el usuario pueda ordenar su producto.

e |Interfaz donde el usuario pueda ver el historial de sus 6rdenes.

09/10/2023
09/10/2023
09/10/2023
11/10/2023
12/10/2023
20/10/2023
20/10/2023
11/10/2023



A Continuacion el desarrollo de las Historias de Usuario.

FIGURA N° 30: HOO7 Orden de compra de Productos

Primero presionamos
click en el producto

[ ] =

™ AGREGAR CARRITO

Parrilla Af500
S/. 800.00 st32525

FIGURA NF° 31: Codificacion de HO07




FIGURA N° 32: HO08 Historial de Ordenes Compras.

f © Tel: 981 112 072 JHOSEP MIO

.
(Bacon Grdl/ INICIO PRODUCTOS PROMOCIONES CONTACTO

EL MAESTRO DE LAS PARRILLAS

LISTADO DE COMPRAS

FIGURA NF° 33: Codificacion de HO08
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RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0
Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 4:

Al final del Sprint 4, el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptacion satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:
e Se cumplieron los objetivos
COSAS NEGATIVAS

e Ninguna



ACTA DE REUNION DE PLANIFICACION DE SPRINT-4
Fecha: 02/10/2023
Scrum: Barmios Quispe, Hans Jnonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antony.
Product Owner: Richard Barrios Conde.
En la presente Acta da la conformidad de gue le da al equipo Scrum para su desarrollo del
Modulo Atencidn de usuario para el proyecto “Implementacion de Inteligencia Artificial
Conversacional para optimizar la Venta de Productos en la Empresa Inversiones

Bacon", dando el visto bueno referente a los objetivos definidos del Sprint.

Dentro del Sprint-4 se determind lo siguiente:

Sprint Objetivo Historia

Tener dos  interfaces Orden de Producto
relacionadas en la cual se
ejecute la orden de
COmpra.

El usuano podra visualizar Historial de compras
todas =us Ordenes de
compras realizadas dentro
del sistemna.

Firma de sefial de su conformidad.

Richard Barrios Conde
07526275



ACTA DE ENTREGA DE SPRINT-4
Fecha: 02/10/2023
Scrum: Barrios Quispe, Hans Jhonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antony.
Product Owner: Richard Barrios Conde.
En la presente Acta de entrega se valida y brinda conformidad de que se presenta las
interface referente a la historia de usuario 007 y 008, asi mismo cumpliendo con lo
requerido de los detalles definidos en el Acta de Planificacidn, por lo que el equipo Scrum
gestiond de acuerdo a los objetivos para el desarrollo de forma satisfactoria del Sprint-4, en
la cual se decidid por unanime la aprobacion por parte del Product Owner referente al

proyecto “Implementacion de Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar la
Venta de Productos en la Empresa Inversiones Bacon”

Firma de sefal de su conformidad.

Richard Barrios Conde
07526275




DESARROLLO SPRINT 5

SPRINT 5: Médulo de Transaccion

| NUMERO | DETALLE DE SPRINT ESTIMACION DE DIAS

1.5.1 Reunién de Daily Scrum
1.5.2 Definicion Historia de Usuario
1.5.3 Acta de Planificacién Sprint-5
1.5.4 Prototipo del Mdédulo
1.5.5 Registro de actividades en Jira
1.5.6 Acta de Entrega de Sprint-5
1.5.7 Modulo Transaccion
1.5.7.1 Codificacion de Médulo Transaccion
1.5.7.2 Integracion de Mercado Pago

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizé cada actividad para el Sprint

SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

Reunidn de Daily Scrum
Definicidn Historia de Usuario
Acta de Planificacién Sprint-5
Prototipo del Mdédulo
Registro de actividades en lJira
Acta de Entrega de Sprint-5
Modulo Transaccion
Codificacion de Mdédulo Transaccion |

Integracidn de Mercado Pago

Entrega del Sprint 5

23/10/2023
23/10/2023
23/10/2023
24/10/2023
26/10/2023
27/10/2023
23/10/2023
23/10/2023
25/10/2023

e |Interfaz para que el usuario pueda registrar su transaccion.

e Interfaz para validar la transaccion del usuario..

1dia
1 dia
1dia
2 dias
2 dias
1 dia
5 dias
3 dias
3 dias

23/10/2023
23/10/2023
23/10/2023
25/10/2023
27/10/2023
27/10/2023
27/10/2023
25/10/2023
27/10/2023



A Continuacion el desarrollo de las Historias de Usuario.

FIGURA N° 34: HO09 Gestion de la |.A interactuando mediante Texto

<Coémo quieres pagar?
Con cuenta de Mercado Pago Detale/deli compra

Parrila Af500

&¥ | Ingresar con mi cuenta de Mercado Pago >

Sin cuenta de Mercado Pago

Nueva Tarjeta

FIGURA NF° 35: Codificacion de HO09




FIGURA N° 36: HO10 Validacion de Transaccion.

Datos de la transaccion

ID de la transaccion Estado de compra Id de Orden

65786645297 I [ Aprobado ] I 12821918347

Lista de productos

Parrilla Af500 5./ 800 5./ 1600.00

China re200 5./1500 5./ 1500.00

Pago final: S./3100

FIGURA NF° 37: Codificacion de HO10




RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0
Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 5:

Al final del Sprint 5, el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptacion satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:
e Se cumplieron los objetivos
COSAS NEGATIVAS

e Ninguna



ACTA DE REUNION DE PLANIFICACION DE SPRINT-5

Facha: 0910/2023

Scrum: Bamios Quispe, Hans Jnonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antony.

Product Owner: Richard Barrios Conde.

En la presente Acta da la conformidad de que le da al equipo Scrum para su desarrollo del
Modulo Atencidn de usuario para el proyecto “Implementacion de Inteligencia Artificial
Conversacional para optimizar la Venta de Productos en la Empresa Inversiones
Bacon", dando el visto bueno referente a los objetivos definidos del Sprint.

Dentro del Sprint-5 se determind lo siguiente:

Historia

Sprint Objetivo

Debe de realizar las

transacciones de
multiples tipos de bancas
5 por intermet.

Transaccidn de pago

En el sistema debe de
haber una interfaz donde se
valide de forma segura la
transaccion del usuario.

Validacién de Transaccidn

Firma de sefial de su conformidad.

Richard Barrios Conde
07526275



ACTA DE ENTREGA DE SPRINT-5

Fecha: 09/10/2023
Scrum: Barrios Quispe, Hans Jhonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antony.
Product Owner: Richard Barrios Conde.

En la presente Acta de entrega se valida y brinda conformidad de gue se presenta las
interface referente a la historia de usuario 009 y 010, asi mismo cumpliendo con lo
requerido de los detalles definidos en el Acta de Planificacion, por lo que el equipo Scrum
gestiond de acuerdo a los objetivos para el desarrollo de forma satisfactoria del Sprint-5, en
la cual se decidid por unanime la aprobacion por parte del Product Owner referente al
proyecto “Implementacion de Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar la
Venta de Productos en la Empresa Inversiones Bacon"

Firma de sefial de su conformidad.

Richard Barrios Conde
07526275



DESARROLLO SPRINT 6

SPRINT 6: Mddulo de Facturacion

| NOMERO | DETALLE DE SPRINT ESTIMACION DE DiAS

1.6.1 Reunién de Daily Scrum
1.6.2 Definicion Historia de Usuario
1.6.3 Acta de Planificacién Sprint-6
1.6.4 Prototipo del Mddulo
1.6.5 Registro de actividades en Jira
1.6.6 Acta de Entrega de Sprint-6
1.6.7 Modulo Facturacion
1.6.7.1 Codificacion Modulo Factura

1 dia
1dia
1dia
2 dias
2 dias
1dia
3 dias
3 dias

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizé cada actividad para el Sprint

SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

Reunidn de Daily Scrum
Definicién Historia de Usuario
Acta de Planificacidn Sprint-6

Prototipo del Mddulo
Registro de actividades en lJira
Acta de Entrega de Sprint-6
Modulo Facturacion
Codificacion Médulo Factura

Entrega del Sprint 6

e El sistema genera una factura referente a la compra del usuario..

e FEl sistema envia la factura al correo del usuario.

30/10/2023
30/10/2023
30/10/2023
31/10/2023
02/11/2023
03/11/2023
30/10/2023
30/10/2023

30/10/2023
30/10/2023
30/10/2023
01/11/2023
03/11/2023
03/11/2023
01/11/2023
01/11/2023



A Continuacion el desarrollo de las Historias de Usuario.

FIGURA N° 38: HO11 Emision de Factura

BACON GRILL Web: www.bacongrill.com RUC:20546230890
234/90, New York Street E-mail: ventas@bacongrill.com Datos bacarios:
United States. Cel: +51981 112072 Titular de la cuenta: Richard

A Facebook: Inversiones Bacon Conde Barrios

Cliente: Jhosep Mio Moneda: SOL

DNI: 12312 Hora de emisién: 0:27
Fecha de emisién: 28-10-2023

Fecha de vencimiento: 28-10-2023

Venta Orden de compra Enviar por Términos y condiciones
Web Bacon Grill #12821918347 Recojo en tienda Pago al contado
Codigo Producto Cant. Precio SubTotal
1 Parrilla Af500 2 S/. 800 S/.1600
10 China re200 1 S/. 1500 $/.1500
Total:

El monto de la factura no incluye el impuesto sobre las ventas.

FIGURA NF° 39: Codificacion de H0O11
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FIGURA N° 40: H012 Validacion de la Factura en correo
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FIGURA N° 41: Codificacion de HO12
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RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0
Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 6:

Al final del Sprint 6, el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptacion satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:
e Se cumplieron los objetivos
COSAS NEGATIVAS

e Ninguna



ACTA DE REUNION DE PLANIFICACION DE SPRINT-6
Fecha: 16/10/2023
Scrum: Bamios Quispe, Hang Jnonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antony.
Product Owner: Richard Barrios Conde.
En la presente Acta da la conformidad de que le da al equipo Scrum para su desarrolio del
Médulo Atencidn de usuario para el proyecto “Implementaciéon de Intaligencia Artificial
Conversacional para optimizar la Venta de Productos en la Empresa Inversiones

Bacon", dando el visto bueno referente a los objetivos definidos del Sprint.

Dentro del Sprint-6 se determind lo siguiente:

Sprint Objetivo Historia

La emisidn de la factura Emisidn de Factura
serd emitida luego de su
transaccion de la compra
del usuario.

La factura debe de ser Validacidn de Factura
recepcionada por el usuario
mediante su comeo
registrado en &l inicio de
sesitn.

Firma de =sefial de su conformidad.

Richard Barrios Conde
07526275



ACTA DE ENTREGA DE SPRINT-6
Fecha: 16/10/2023
Scrum: Barrios Quispe, Hans Jhonatan - Mio Trinidad, Jhosep Antony.
Product Owner: Richard Barrios Conde.

En la presente Acta de entrega se valida y brinda conformidad de que se presenta las
interface referente a la historia de usuario 011 y 012, asi mismo cumpliendo con lo requerido
de los detalles definidos en el Acta de Planificacion, por lo que el equipo Scrum gestiond de
acuerdo a los objetivos para el desarrollo de forma satisfactoria del Sprint-6, en la cual se
decidid por unanime la aprobacion por parte del Product Owner referente al proyecto
“Implementacion de Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar la Venta de
Productos en la Empresa Inversiones Bacon”

Firma de sefial de su conformidad.

Richard Barrios Conde
07526275



EL QUIEN SUSCRIBE, GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA INVERSIONES
BACON, EXPIDE LA PRESENTE:

ACTA DE IMPLEMENTACION

Mediante el presente documento, se constata que el Sr. Hans Jhonatan Barrios
Quispe, identificado con el numero de DNI N 75381529, y el Sr Joseph Anthony Mio
Trinidad con numero de DNI N 71333512 han implementado la Inteligencia Artificial
Conversacional para optimizar la Venta de Productos en la Empresa Inversiones
Bacon, en la cual fue desarrollada en el Periodo de Agosto a Octubre, cumpliendo
con los requerimientos solicitados por la empresa Inversiones Bacon.

Se expide el presente documento a solicitud del interesado para fines gue estime
conveniente.

Lima, 28 de Octubre del 2023

2

~—

Richard Barrios Conde
07526275



Anexo 16: Desarrollo Metodologia CRISP-DM

Para la integracion de la Inteligencia Artificial conversacional se integré con los
puntos fundamentales de la metodologia CRISP-DM que sera utilizado para la
aplicacién de nuestro proyecto con Inteligencia Artificial.

Entendimiento del Negocio: En este punto se realizara el analisis dela necesidad
del negocio al que se integra la Inteligencia Artificial, en la cual en este proyecto se
centra para las ventas de la Empresa Inversiones Bacon.

Entendimiento de los datos: En esta etapa se define los primeros datos y
entendimientos de estos, asi mismo la formacion de las redes neuronales de estos
datos, con una entrada y salida de estas.

Preparacion de datos: En este punto se realizara la recopilaciéon de informacion de
los datos obtenidos del Back-End, en la cual se usara mediante el motor de base de
datos MongoDB, por lo cual mediante esta base se gestionara toda los datos que
transitan en los procesos del sistema.

database_ia.entrenamiento
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Modelado de la IA: En este punto se realizd el entrenamiento profundo de la
Inteligencia Atrtificial, asi mismo la definicion de las redes neuronales que tendra
esta Inteligencia Artificial, también se defini6 para su entrenamiento un promedio
ponderado en cuanto al porcentaje para que sea una respuesta de manera correcta,
asi mismo el entrenamiento de esta Inteligencia Artificial por la cantidad de
neuronas se establece con 1000 capas para su entrenamiento.

Python

Epoch
1/1 [ 4s 4s/step - loss: 3.4021 accuracy: 0.0000e+00
Epoch
1/1 [ @s 26ms/step - s 3945 - cu 0.0326
Epoch
1/1 [ - @s 30ms/step - : = 0.0652
Epoch 4/1060
1/1 [ - @5 37ms/step - : 3811 - 0.0761
Epoch
1/1 [ - @s 34dms/step - : 8 - 9.1304
Epoch
1/1 [ @s 36ms/step -
Epoch
1/1 [ s 3Ims/step - los 3685 - accuracy: ©.0870
Epoch
1/1 [ s 36ms/step - : - curacy: 0.1087
Epoch

- @s 33ms/step - = - ac 0.1087

- @s 3Bms/step - HEE - accuracy: 0.1087
Epoch 11/100
1/1 [ - @s 32ms/step - : - accuracy: 0.1087
Epoch 12/1600
1/1 [ - @5 29ms/step - EX - accuracy: ©.1087
Epoch 13/1600

—1 - 1c Fmc/ctan - lncc- @ @ASO - accuracv: A QR7A

Evaluacion: En este parte de la metodologia se da evaluacion a las respuestas que
da la Inteligencia Artificial a consultas o preguntas de los usuarios, asi mismo esta
tiene un ajuste de autoaprendizaje de algo que no lo tiene aprendido, esto brinda a
la Inteligencia Artificial un aprendizaje continuo.

+ Codigo + Texto

o
° current_question = line.split("User:")[1].strip()
elif line.startswith(” k:i"):
current_feedback = line.split("F :")[1].strip()
elif line.startswith ") and current_question is not and current_feedback is not
correct_response = line.split( ")[1].strip()
if current_feedback == 'n':
feedback entries.append((current question, correct response))
current_question =
current_feedback =

feedback entries = list(dict.fromkeys(feedback entries))

entry in feedback entries],
[1] for entry in feedback entries]

output filename = *./dr

with open(output filename, 'w', encoding='ut as file:
json.dump(updated _data, file, ensure_ascii= , indent=4)

print(f"El archivo e ha ardado {output_filename}")

IS F1 archiva 180N actualizado se ha suardada en: - /drive/Mudrive/archivosia/datasets? undated.dison



Despliegue: Luego de terminar su entrenamiento, se realizar pruebas con un
contexto a nivel de usuario, asi mismo se validara si esta optimo para su
lanzamiento hacia la integracion del sistema realizado para la empresa Inversiones
Bacon.
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